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1 Johdanto 
 
1.1 Työn aihe ja rajaukset 
 
Opinnäytetyöni aiheena on yrittäjyys, yritys- ja liikeidean muotoutuminen sekä liiketoi-
mintasuunnitelman laatiminen. Analysoin työssäni oman soveltuvuuteni ja valmiuteni 
yrittäjäksi ja laadin liikeidean ja liiketoimintasuunnitelman omalle, koruja ja muita kä-
dentöitä valmistavalle ja myyvälle yritykselleni. Yrityksen perustaminen saattaa tulla 
ajankohtaiseksi lähivuosina. Toimeksiantajana toimin siis minä itse ja työssäni viittaan 
tuohon mahdollisesti perustettavaan yritykseeni sen vuosien ajan kypsyneellä työnimel-
lä ”JoSil Design”. Yrityksen on tarkoitus olla minulle nykyisen päivätyöni ohella toimiva 
harrastus. 
 
Kiinnostus aiheeseen juontaa juurensa monivuotisesta käsityö- ja taideharrastuksesta-
ni, jonka puitteissa olen tutustunut korujen, sisustustekstiilien ja pienesineiden valmis-
tamiseen sekä öljyvärimaalaukseen ja valokuvaukseen. Olen itse valmistanut koruja 
noin 10 vuoden ajan käyttäen materiaaleina niin sanottuja valmiita raaka-aineita, kuten 
lasi-, puu- ja kivihelmiä. Suunnitelmissani on tuoda korujeni raaka-aineisiin lisää itse 
työstettäviä materiaaleja, kuten tinaa, luonnonkiveä ja katajaa. Minulla ei ole käsityö- 
tai taideteolliseen alaan liittyvää koulutusta eikä ammattitaustaa, joten liiketalouden ja 
yritystoiminnan opintojen merkitys korostuu oman yrityksen perustamista pohtiessa.     
 
Opinnäytetyöni keskeiset käsitteet ovat yrittäjyys, yritys- ja liikeidea sekä liiketoiminta-
suunnitelma. Yrittäjyydessä on kyse elämäntavasta, urasta, johon vaaditaan tiettyjä 
ominaisuuksia ja valmiuksia riippuen siitä, minkä yrittäjätyypin henkilö on kyseessä. 
Yrittäjä on henkilö, joka valitsee elämäntavakseen tai urakseen yrittäjyyden ja jolla on 
yleensä tiettyjä ominaisuuksia, joiden avulla menestyy yrittäjänä. Yrittäjäominaisuuksi-
en lisäksi liiketoimintaan tarvittava liikeidea saa alkunsa yritysideasta ja jalostuu toimin-
ta-ajatuksen avulla varsinaiseksi liikeideaksi. Liikeidea pyrkii vastaamaan kysymyksiin 
mitä, kenelle ja miten. Yritysidea, toiminta-ajatus ja liikeidea luovat pohjan liiketoiminta-
suunnitelmalle. Liiketoimintasuunnitelma on yritystoiminnan kokonaissuunnitelma, joka 
perustelee ja täsmentää liikeideaa luoden samalla perustan ja ohjeistuksen yrityksen 
toiminnalle. Työni on rajattu käsittelemään näitä aiheita ilman, että siinä paneuduttaisiin 
yrityksen varsinaiseen käytännön perustamisprosessiin. 
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Opinnäytetyöni aihe ei ole omaperäinen eikä uusi keksintö vaan hyvinkin usealla lähes-
tymistavalla aiemmin käsitelty aihe. Jokainen perustettava tai ainakin suunniteltava 
yritys on kuitenkin perustajalleen yksilöllinen. Oman unelman mahdollinen toteuttami-
nen hyvän ja toimivan liikeidean avulla on aiheena mielestäni aina ajankohtainen. 
Opinnäytetyöni on julkinen ja julkaistaan Theseus-tietokannassa lukuun ottamatta liit-
teeksi tulevaa liiketoimintasuunnitelmaa, joka liiketoimintasuunnitelmille tyypilliseen 
tapaan pysyy salaisena. 
 
1.2 Työn tutkimusongelma ja tavoitteet 
 
Opinnäytetyöni tutkimusongelma on: mitä oman yrityksen perustamisen suunnittelu ja 
yrittäjyys kaltaiseltani vaatisi? En ole aikaisemmin analysoinut soveltuvuuttani yrittäjäk-
si enkä systemaattisesti suunnitellut tai ideoinut oman yritykseni perustamista.  
 
Opinnäytetyöni teoreettisena tavoitteena on siis selvittää, mitä eri tekijöitä ja yksityis-
kohtia kaltaiseni harrastelijan tulisi yritystoimintaa harkitessaan ottaa huomioon, miten 
mielessä hautuneesta inspiraatiosta muotoutuvat toimivat yritys- ja liikeideat sekä mi-
ten liiketoimintasuunnitelma laaditaan ja mitä sen tulisi sisältää. Opinnäytetyöni toimin-
nallisena tavoitteena puolestaan on edellä mainitun viitekehyksen avulla koota omalle 
yritykselleni, JoSil Designille, toiminta-ajatuksen ja liikeidean sisältävä liiketoiminta-
suunnitelma tukemaan mahdollisesti alkavaa yritykseni perustamisprosessia.  
 
1.3 Työn tutkimusmenetelmä ja rakenne 
 
Opinnäytetyöni on tyypiltään toiminnallinen opinnäytetyö, jonka toteutan pääasiassa 
kvalitatiivisella tutkimusmenetelmällä. Tarkoituksena on toteuttaa ratkaisu havaittuun 
tarpeeseen eli teoreettista viitekehystä tutkimalla ja analysoimalla toteuttaa työn toi-
minnallinen osuus. (Opinnäytetyön eri tyypit 2012; Opinnäytetyöohje 2012, 7.)   
 
Työni teoreettinen viitekehys koostuu kolmesta johdantoa seuraavasta pääluvusta, 
joissa kuvataan aiheen mukaisesti yrittäjyyttä, yritys- ja liikeideaa sekä liiketoiminnan 
suunnittelua. Yrittäjyyden luvussa keskityn yleisesti yrittäjyyteen Suomessa, yrittäjän 
ominaisuuksiin ja valmiuksiin sekä yrittäjäksi ryhtymispäätökseen.  Seuraavassa luvus-
sa keskityn yritysideaan, toiminta-ajatukseen ja liikeideaan. Viimeisessä viitekehyslu-
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vussa käsittelen liiketoiminnan suunnittelua ja varsinaisen liiketoimintasuunnitelman 
sisältöä ja sen laatimismenetelmiä. Työni toiminnallinen osuus koostuu omien yrittä-
jyysominaisuuksieni ja -valmiuksieni analysoinnista, JoSil Designin yritysidean, toimin-
ta-ajatuksen, liikeidean ja liiketoimintasuunnitelman laatimisesta. Opinnäytetyöni vii-
meisessä luvussa keskityn yhteenvetoon, johtopäätöksiin sekä omaan arviooni opin-
näytetyöprosessista ja sen tuloksista. Työn varsinainen tuotos, JoSil Designin liikeide-
an sisältävä liiketoimintasuunnitelma, on työn liitteenä.  
 
2 Yrittäjä ja yrittäjyys 
 
2.1 Yrittäjyys Suomessa 
 
Suomessa oli vuonna 2011 322 232 yritystä, jotka työllistivät lähes puolitoista miljoo-
naa henkilöä. Nämä yritykset tuottivat yhteensä 385 225 miljoonaa euroa liikevaihtoa. 
(Katsaus yrityksiin, toimipaikkoihin ja konserneihin 2012.) 
 
Taulukko 1. Yritysten lukumäärän, henkilöstön ja liikevaihdon kehitys Suomessa vuosina 
2007–2011 (Katsaus yrityksiin, toimipaikkoihin ja konserneihin 2012.) 
 
 
 
Taulukosta 1 voidaan havaita, että viiden vuoden tarkastelujakson aikana yrityksiä oli 
kappalemääräisesti eniten, ja ne tuottivat suurimman liikevaihdon vuonna 2011. Yritys-
ten työllistämän henkilöstön määrä oli suurimmillaan vuonna 2008, vaikkakin määrä on 
pysynyt suhteellisen tasaisena koko tarkastelujakson ajan. Luvuista on selvästi myös 
havaittavissa vuosien 2008–2009 vaihteen taantumanotkahdus Suomen taloustilan-
teessa.  (Katsaus yrityksiin, toimipaikkoihin ja konserneihin 2012.) 
 
Suurin osa Suomessa toimivista yrityksistä on kooltaan pieniä tai keskisuuria, jos ko-
koa tarkastellaan pelkän henkilöstömäärän perusteella. EU:n suosituksen mukaisessa 
määrittelyssä otetaan huomioon myös liikevaihto-/taserajat sekä oletus yrityksen riip-
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pumattomuudesta, jolloin osa pk-yrityksistä siirtyy suurten yritysten kategoriaan. (Kat-
saus yrityksiin, toimipaikkoihin ja konserneihin 2012.) 
 
Taulukko 2. Pienten, keskisuurien ja suurten yritysten lukumäärä, henkilöstö ja liikevaihto 
vuonna 2011, EU:n suosituksen mukaisesti kokoluokiteltuna (Katsaus yrityksiin, 
toimipaikkoihin ja konserneihin 2012.) 
 
 
 
Taulukosta 2 voidaan havaita, että vuonna 2011 pieniä yrityksiä oli lukumäärällisesti 
tarkasteltuna suurin osa, 96,6 % kaikista yrityksistä. Suurimman osan henkilöstöstä 
työllistivät ja suurimman liikevaihdon tuottivat kuitenkin suuret yritykset. (Katsaus yri-
tyksiin, toimipaikkoihin ja konserneihin 2012.) 
 
Tekniikka & talous -lehden pääkirjoituksessa 9.9.2011 kerrottiin yrittäjyyden hengen 
nousevan Suomessa, vaikka perustettujen yritysten määrä olikin supistunut aiemmista 
vuosista. Yritysten lukumäärä on tärkeä indikaattori yritystoiminnan kehityksestä, mutta 
se ei kuitenkaan kerro liikeideoiden laadusta tai uusien yrittäjien tavoitteista. Suomessa 
syksyllä 2011 vieraillut Stanfordin yliopiston yrittäjyysprofessori Steve Blank kuvaili 
tilannetta sanomalla, että Suomessa olisi alkanut eräänlainen yrittäjyyden vallankumo-
us, kun suhtautuminen riskinottoon on muuttunut, ja etenkin kun yrittäjyyden mahdolli-
suudet kiinnostavat varsinkin nuoria. (Yrittäjyyden henki nousee Suomessa 2011.)  
 
2.2 Yrittäjätyypit 
 
Yrittäjätyyppejä on tutkittu eri tavoin ja on todettu, että yrittäjätyyppejä on monenlaisia, 
aivan kuten on monenlaisia persoonallisuuksia yrittäjissä. Raatikainen (2004, 22) esit-
telee kolme erilaista yrittäjätyyppiä, joita on vertailtu taulukossa 3. 
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Taulukko 3. Yrittäjätyyppien vertailua (Raatikainen 2004, 22). 
 
 
 
Taulukossa 3 esitellyistä ominaisuuksista voidaan päätellä, että käsityöyrittäjä on huo-
mattavasti erilainen kuin liikemiestyyppinen ja toimitusjohtajatyyppinen yrittäjä. Liike-
miestyyppinen ja toimitusjohtajatyyppinen yrittäjä puolestaan ovat yrityksen kokoa lu-
kuun ottamatta hyvinkin samankaltaisia yrittäjätyyppejä. (Raatikainen 2004, 22.) 
 
Oman yrittäjätyyppini tunnistaminen yllä esitellyistä vaihtoehdoista oli helppoa. JoSil 
Designissa tulen toimimaan yrittäjänä yksin, pidän erittäin tärkeänä työni laatua ja 
oman osaamiseni arvostusta sekä tavoittelen yritykseni pitämistä pienenä. Tulen siis 
näihin osatekijöihin perustuen olemaan tyypillinen käsityöyrittäjä. 
 
2.3 Yrittäjän ominaisuudet 
 
Moni henkilö miettii jossain elämänsä vaiheessa, ryhtyäkö yrittäjäksi.  Tärkein yrityksen 
perustamisen lähtökohta on oma tahto ja halu toimia yrittäjänä. Yrittäjäksi ryhtymistä ja 
yrittäjyyttä on kuitenkin aina harkittava huolellisesti vertaillen eri vaihtoehtoja ja ennen 
kaikkea miettiä omaa soveltuvuuttaan yrittäjäksi. (Holopainen 2010, 13.) 
 
Yrittäjäksi ryhtyminen kiinnostaa yleensä itseensä ja osaamisensa uskovia, hyvän ris-
kinottokyvyn omaavia henkilöitä, jotka haluavat ottaa tulevaisuutensa omiin käsiinsä. 
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Yrittäjyyteen liitetään tiettyjä ominaisuuksia ja luonteenpiirteitä, asenteita ja arvoja, jot-
ka helpottavat menestymistä yrittäjänä. Näiden edellä mainittujen arviointi on itsetutkis-
kelun ja kriittisen tarkastelun lähtökohta. Itsearvioinnin suurin haaste on objektiivisuus, 
joten on suositeltavaa hakea myös ulkopuolista ja puolueetonta näkemystä sekä asian-
tuntemusta. Sopivuutta yrittäjäksi voi arvioida itse käymällä läpi listaa yrittäjyyteen so-
pivista positiivisista ominaisuuksista. (Meretniemi & Ylönen 2009, 10; Holopainen & 
Levonen 2006, 17.) 
 
Taulukko 4. Yrittäjyysominaisuuksien itsearviointilomake (Raatikainen 2004, 17). 
 
 
 
Taulukkoa 4 voi käyttää itsetutkiskelun yhtenä työkaluna. Mitä enemmän yrittäjäomi-
naisuuksia itsessään tunnistaa, sen paremmiksi voidaan mahdollisuudet yrittäjänä me-
nestymiseksi arvioida. Realistisuus on tärkeä lähestymistapa itsearviointia tehdessä. 
Kannattavaa on myös pohtia, missä seikoissa pitää vielä kehittyä lisää. Riippuen siitä, 
minkä alan piirissä yritystoimintaa suunnitellaan, on arvioinnissa erityisesti otettava 
huomioon, miten erilaisia ominaisuuksia ja kykyjä yrittäjä sen kyseisen toimialan osalta 
tarvitsee. Pelkät persoonallisuuspiirteet, kuten oma-aloitteisuus ja luovuus, eivät kui-
tenkaan tee kenestäkään automaattisesti menestyvää yrittäjää. Varsinaista yrittäjäper-
 
7 
soonallisuutta ei ole olemassa, ja jokaisen yrittäjän on oltava jatkuvasti valmis kehitty-
mään ja oppimaan uutta. (Meretniemi & Ylönen 2009, 10; Sinustako yrittäjä? 2012.) 
 
Omia yrittäjäominaisuuksiani analysoidakseni, tein itsearvioinnin lisäksi pienimuotoisen 
kyselytutkimuksen, johon vastasivat aviomieheni, äitini, paras ystäväni sekä pitkäaikai-
nen kollegani. Vastaajajoukon valinta perustui siihen, että kukin vastaajista on tuntenut 
minut jo useamman vuoden ajan, mutta ovat kuitenkin tulleet osaksi elämääni täysin eri 
lähtökohdista. Kyselytutkimuksen vastauskaavakkeena käytin taulukossa 4 esiteltyä 
listaa yrittäjäominaisuuksista. Kyselyyn vastattiin rasti ruutuun – menetelmällä sen mu-
kaisesti, löytyykö vastaajien mielestä minusta kyseinen yrittäjäominaisuus vai ei. Tu-
lokset olivat varsin positiivisia, lähes kaikki vastaajat löysivät minusta yli 50 % listatuista 
ominaisuuksista. Kyselytutkimus toi kuitenkin esille myös selkeitä osa-alueita, joissa 
kehittymistä tai asennemuutosta vielä tarvittaisiin. 
   
2.4 Yrittäjäksi ryhtyminen 
 
Yrittäjäksi voi ryhtyä kuka tahansa persoonallisuuden ominaisuuksista riippumatta, sillä 
onnistuminen on monen tekijän yhtälö. Pelkästään siis edellisessä luvussa esiteltyjen 
persoonallisuusominaisuuksien arviointi ei riitä, vaan yrittäjyyttä suunnittelevan kannat-
taa arvioida myös kokonaiskuvaa. 
 
Kuviossa 1 on esitelty Raatikaisen (2004, 18) kuvaama yrittäjäksi ryhtymisen punninta-
prosessi. 
 
Kuvio 1. Yrittäjäksi ryhtymisen punnintaprosessi (Raatikainen 2004, 18). 
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Yrittäjäksi ryhtymisen punnintaprosessissa vaikuttavat ominaisuuksien lisäksi yrittäjyyt-
tä harkitsevan henkilön henkilötekijät, tausta ja tilanne. Taustatekijöinä vaikuttaa usein 
henkilön koulutus ja aikaisempi työkokemus eli se, minkälaista osaamista hänellä on. 
Henkilötekijöistä korostuu persoonallisuus ja etenkin se, onko henkilön persoonallisuu-
dessa tarvittavia, edellisessä luvussa käsiteltyjä yrittäjän ominaisuuksia. Kolmas vah-
vasti vaikuttava tekijä on henkilön oma elämäntilanne. Myös yksittäiset tapahtumat, 
kuten perintö tai hyvä idea, voivat laukaista halun yrittäjäksi ryhtymiselle. Näitä kaikkia 
osatekijöitä punnitsemalla henkilö valitsee periaatteessa joko yrittäjäksi ryhtymisen tai 
muunlaisen uran. (Raatikainen 2004, 18 – 19.) 
 
Päätös yrittäjäksi ryhtymisestä syntyy vain harvoin nopeasti ja kertapäätöksenä. Pää-
töksentekoprosessi vaatii pitkäaikaista pohdintaa ja mietiskelyä. Yrittäjyyttä harkitsevan 
henkilön tulisi huolellisesti analysoida omia mahdollisuuksiaan menestyä yrittäjänä 
esimerkiksi seuraavien kysymysten avulla:  
- Onko yritysidea elinkelpoinen? 
- Löytyykö yritysidean toteuttamiseen riittävästi ammattitaitoa ja osaamista? 
- Onko yrittäjäkelpoinen? 
- Löytyykö yritystoiminnan edellyttämää lahjakkuutta, kykyä, persoonallisuutta? 
- Löytyykö yritystoiminnan aloittamiseen ja harjoittamiseen tarvittavia taloudellisia 
resursseja? 
- Onko toimintaedellytyksiä toimia yrittäjänä? 
- Löytyykö tarpeellista tukea, esim. perheeltä tai muulta asiantuntijataholta? 
Useimmiten yritystoiminnan aloittavilla henkilöillä ei ole tarpeeksi tarvittavia tietoja, jo-
ten tarvitaan ulkopuolista asiantuntemusta ja tukea. (Holopainen & Levonen 2006, 15 – 
16.) 
 
Yrittäjävalmiuksia ja -ominaisuuksia voi testata ja arvioida muun muassa internetissä 
tarjolla olevalla Finnveran yrittäjätestillä. Testissä arvioidaan seuraavia osa-alueita: 
− henkilökohtaiset ominaisuudet: omat vahvuudet, tiedot ja osaaminen sekä 
haasteet 
− tavoitteet ja resurssit: odotukset, ajankäyttö ja taloudelliset resurssit 
− yritys ja yritysidea: kysyntä, kilpailijat ja kassavirta 
Testin tuloksena testaaja saa yhteenvedon vastauksista, valittuja lisätietoja ja mahdol-
lisia vinkkejä. (Oletko valmis yrittäjäksi? 2012; Finnvera – Yrittäjätesti 2013.) 
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JoSil Design on ollut omassa yrittäjäksi ryhtymisen puntarissani jo useamman vuoden 
ajan. Omaan tilanteeseeni vaikuttaa eniten se, että en ole tekemässä kokonaisvaltaista 
valintaa yrittäjyyden tai muun uran välillä, vaan tavoitteenani on löytää kultainen keski-
tie, jolla yhdistää normaali päivätyöni ja harrastelijamainen yrittäjyys.  Huomioonotetta-
via taustatekijöitä on muun muassa nykyinen päivätyöni sekä elämäntilanteeni kahden 
alakouluikäisen lapsen äitinä.  Päivätyön, vanhemmuuden ja yrittäjyyden yhteensovit-
taminen ei ole mahdottomuus, mutta realistisesti on tiedostettava sen haastavuus.  
 
Ominaisuuksia käsittelevän kyselytutkimuksen jälkeen jatkoin yrittäjävalmiuksieni ana-
lysointia tekemällä Finnveran yrittäjätestin internetissä. Testin tuloksena sain oman 
yrittäjäprofiilini, joka vahvisti jo aiempia käsityksiä vahvuuksistani ja heikkouksistani 
sekä kehittämisalueista. Yrittäjäprofiili antoi erittäin hyvän pohjan jatkaa yrityssuunnitte-
lua.  
 
3 Yritysidea, toiminta-ajatus ja liikeidea 
 
3.1 Yritysidea 
 
Yritystoimintaa syntyy ideoista, joilla voi ansaita ja menestyä tekemällä jotain itselle 
mielenkiintoista tai haastavaa. Tällaisia yritysideoita syntyy lukuisilla eri tavoilla, esi-
merkiksi sattumalta tai vuosien pohtimisen ja hiomisen tuloksena. Mitkään yrittäjän 
ominaisuudet ja sopiva elämäntilanne eivät riitä antamaan valmiuksia yrityksen perus-
tamiselle, ellei niitä peilaa keksittyyn yritysideaan. (Raatikainen 2004, 30.) 
 
Kokonaisia yrityksiä voi esimerkiksi ostaa, jolloin yritysidea ja siihen liittyvä liiketoiminta 
tulee valmiina pakettina. Keskeistä tällaisissa yrityskaupoissa on yrityksen arvo, tausta-
tekijät ja kaupan myötä tapahtuva omistajanvaihdos.  Sukupolven vaihdos taas voi tar-
jota nuorelle mahdollisuuden jatkaa perheyritystä. Tämä on hyvinkin tavallista esimer-
kiksi kaupan alalla, kun kauppiasliiketoimintaa siirretään aina eteenpäin sukupolvelta 
toiselle. Joidenkin arvioiden mukaan sukupolvenvaihdos on vuoteen 2015 mennessä 
edessä yli 60 000 suomalaisessa yrityksessä, joista osa päätyy väkisinkin myyntiin, 
mikäli omasta perheestä ei löydy jatkajaa. Tällaisessa tapauksessa yhdistyisivät kaksi 
edellä esiteltyä syntytapaa.  (Raatikainen 2004, 19 – 20; Puustinen 2004, 19.) 
Kuviossa 2 havainnollistetaan yritysideoiden lukuisia syntytapoja. 
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Kuvio 2. Yritysideoiden syntytapoja (Raatikainen 2004, 21). 
 
 
Yrittäjyys voidaan kokea myös kutsumustyöksi, jolloin vaihtoehtona voi olla esimerkiksi 
julkisen palvelun yksityistämisestä syntyvä yritysidea. Esimerkkinä tällaisista kutsu-
muksen synnyttämistä yritysideoista ovat muun muassa luontaisterapeutit, erilaiset 
hoitolat ja yksityiset lastentarhat ja vanhainkodit. Viime aikoina voidaan kuitenkin todeta 
tämän alan yrittäjyyden muuttuneen kutsumustyöstä kohti yhä kaupallisempaa lähes-
tymistapaa. Yritysideoita voi löytää systemaattisesti etsimällä, sillä valmiita yritysideoita 
on myynnissä jatkuvasti muun muassa Kauppalehdessä ja muissa ammattilehdissä. 
Valmiiden myynnissä olevien yritysideoiden lisäksi jatkuvassa kasvussa on myös fran-
chising-yritysten määrä. Franchisingissa on kyse valmiin yritysidean ja yritystoiminnan 
osaamisen vuokraamisesta tai ostamisesta eli franchise-antajan määrittelemän mallin 
mukaisen liiketoiminnan harjoittamisesta. Tunnettuja franchising-yrityksiä Suomessa 
ovat esimerkiksi kotimaiset Kotipizza ja Kiinteistömaailma sekä amerikkalaiset McDo-
nald’s ja Avis. (Raatikainen 2004, 19 – 20; Franchising, mitä se on? 2012; Jäsenesitte-
lyt 2012.) 
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Yritysidea voi myös saada alkunsa harrastuksesta, matkailusta tai keksinnöstä. Vuosi-
kausien rakas harrastus, ulkomaan matkalla löydetty kansainvälinen idea tai sopiva 
markkinarakoon osuva keksintö ovat usein oiva sysäys oman liiketoiminnan ideoinnin 
aloittamiselle. Pitkätyökokemus ja sopiva koulutustausta antavat vahvan pohjan yrittä-
jyydelle, jonka pohjalta voi yritysideaksi syttyä esimerkiksi saman alan alihankintayri-
tyksen perustaminen. Alihankintayritys toimittaa osia kyseisen tuotteen päävalmistajal-
le. Tällaiset ideat ovat harvemmin aivan uusia keksintöjä, useimmiten on kyseessä 
oivallus tehdä jokin asia eri tavalla kuin ennen tai täydentää jo olemassa olevaa tuotet-
ta tai palvelua. (Holopainen & Levonen 2006, 20; Raatikainen 2004, 20.) 
 
JoSil Designin yritysidea on saanut alkunsa rakkaasta harrastuksestani tehdä kaiken-
laisia kädentöitä omaksi ja läheisteni iloksi. Inspiraatio harrastukseni muuttamisesta 
yritysidean mukaiseksi yritystoiminnaksi on saanut alkunsa sekä läheisten henkilöiden 
kannustuksesta. Hyvät esimerkit harrastuksesta syntyneistä yritysideoista ja menestys-
tarinoista vahvistavat myös osaltaan tuota inspiraatiota. Oma suosikkini tällaisista esi-
merkeistä, on Pentik Oy, joka sai alkunsa Anu Pentikin keramiikka- ja nahkaharrastuk-
sesta vuonna 1971 (Pentik 2013).   
 
3.2 Toiminta-ajatus 
 
Yritysidean jälkeen on vuorossa yrityksen toiminta-ajatuksen laatiminen. Toiminta-
ajatus esittelee yrityksen ajatuksellisen perustan ja määrittää yritystoiminnan perus-
suunnan. Tärkeimmät kysymykset, johon yrityksen toiminta-ajatuksen tulisi vastata, 
ovat seuraavat: 
 
- Mitä varten yritys on markkinoilla? Miksi se perustetaan? 
- Mihin tarpeeseen tuotetaan, kenelle tuotetaan ja mitä tuotetaan? 
 
Toiminta-ajatusta laatiessa tulisi välttää liian laajaa sekä liian suppeaa määrittelyä. Lii-
an laajasta määrittelystä kärsii toiminta-ajatuksen toiminnallisuus eikä se anna riittävää 
pohjaa yritystoiminnan suunnittelulle. Liian suppea määrittely taas saattaa jättää huo-
miotta yritykselle keskeisiä mahdollisuuksia. (Holopainen & Levonen 2006, 21.) 
 
Hyvässä toiminta-ajatuksessa tulisi käydä ilmi ero tarvekäsitteen ja tuote- ja palvelukä-
sitteiden välillä. Keskittäessään toiminta-ajatuksensa ainoastaan fyysisen tuotteen, 
esineen tai palvelun ympärille ilman, että huomioi taustalla vaikuttavia tarpeita, yrittäjä 
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saattaa liiketoiminnan suunnittelussaan arvioida väärin niin kilpailijansa kuin omat ko-
konaismarkkinansa. (Holopainen & Levonen 2006, 22.) 
 
JoSil Designin toiminta-ajatuksessa pyrittiin keskittymään siihen, että JoSil Design tar-
joaa asiakkailleen pääasiassa sosiaalista arvostusta ja esteettistä mielihyvää.  Toimin-
ta-ajatuksessa ei vielä esitelty tai rajattu fyysisiä tuotteita tai palveluita, joilla tuo esteet-
tisen mielihyvän tarve pyritään täyttämään, vaan jätettiin tilaa myös uusille mahdolli-
suuksille.  
 
3.3 Liikeidea 
 
Yritysideaa ja toiminta-ajatusta seuraa lopullisen liikeidean muotoutuminen. Voidaankin 
sanoa, että liikeidea jalostetaan yritysideasta. Liikeidea kuvaa lyhyesti, miten yritys 
aikoo hankkia tuloja eli miten yritys aikoo menestyä ja harjoittaa kannattavaa liiketoi-
mintaa. Hyvin laadittu ja toimiva liikeidea on pohja yrityksen toiminnan suunnittelulle ja 
parhaimmillaan ohjaa yrityksen toimintaa, vaikka se ei olisikaan loistava, omaperäinen 
tai ainutlaatuinen. (Meretniemi & Ylönen 2009, 19.) 
 
Kuviossa 3 esitellään yleisen liiketoimintamallin perusrunko. 
 
 
Kuvio 3. Liikeideamalli (Raatikainen 2004, 31).  
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Yritystoiminnan aloittamista suunniteltaessa on tärkeä huomioida suunniteltavan yrityk-
sen toiminnot kokonaisuutena. Toiminta-ajatuksen vastatessa kysymyksiin, mihin tar-
peeseen ja mitä, liikeideassa palettia täydennetään siis kysymyksellä miten. Liikeide-
assa yhdistyy kuvaukset markkinoista (asiakkaat), markkinoiden tarpeista ja markkinoil-
le tuotetusta hyödystä, tuotteista, yrityksen imagosta sekä toimintatavoista. Toimivan 
liikeidean perustana on näiden osien yhteensopivuus. (Raatikainen 2004, 31.) 
 
Liikeideamallin ensimmäisessä osiossa määritellään potentiaalisen asiakkaan tarve tai 
tarpeet sekä hänen saamansa hyöty. Tässä kohdassa korostuu jo toiminta-ajatuksen 
periaatteiden myötä tutuksi tullut tarkka erotus käsitteiden ”tuote/palvelu” ja ”tarve” välil-
lä, jotta vältettäisiin liiallinen paneutuminen teknisiin yksityiskohtiin. Asiakkaan tarvetta 
määritellessä tulisi esittää muun muassa seuraavia kysymyksiä: 
 
- Mikä on se tarve, jonka tuote tai palvelu tyydyttää? 
- Onko tuo tarve jatkuvaa vai ajoittaista? 
- Onko tarve jo olemassa vai edellyttääkö syntyäkseen potentiaalisten asiakkai-
den käyttötottumusten muutosta? (Holopainen & Levonen 2006, 23.) 
 
Uusia tarpeita syntyy myös jatkuvasti, ja toisinaan uuden tarpeen syntyminen tai uuden 
tottumuksen omaksuminen voi viedä pidemmänkin aikaa. On myös hyvä analysoida, 
voiko samoja tarpeita tyydyttää myös eri tuotteilla tai palveluilla ja miten tämä mahdolli-
sesti vaikuttaa kilpailutilanteeseen. (Holopainen & Levonen 2006, 23.) 
 
Asiakkaan saama hyöty voidaan määritellä ratkaisuna ongelmaan, jota markkinoiden 
potentiaaliset asiakkaat pitävät tärkeänä. Saatu hyöty määräytyy sen mukaan, miten se 
poikkeaa vaihtoehtoisista ratkaisuista, esimerkiksi uudella lähestymistavalla tai pa-
remmalla tuotteella. Erityisesti sijoittajat ovat yleensä eniten kiinnostuneita asiakkaan 
saamasta hyödystä, sillä menestyksen taustalla on aina tyytyväinen asiakas. Hyvän 
liikeidean ensimmäisenä tunnuspiirteenä on siis selvitys tarpeesta, jonka se tyydyttää, 
ja hyödystä, jonka se asiakkaalle tyydytetyn tarpeen myötä antaa. (McKinsey & Com-
pany 2000, 32 – 34.) 
 
Liikeideamallin toisessa osiossa käsitellään asiakkaita ja asiakasryhmiä eli markkinoita. 
Perustettavan yrityksen markkinoita ja markkinaosuutta määritellessä tulisi esittää esi-
merkiksi seuraavia kysymyksiä: 
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- Keitä ovat yrityksen asiakkaat?  
- Missä asiakkaat ovat ja miten heidät tavoitetaan? 
- Kuinka suuret markkinat ovat? 
- Mikä on markkinoiden kilpailutilanne? 
- Mitkä ovat yrityksen heikkoudet ja vahvuudet kilpailijoihin verrattuna? (Holopai-
nen & Levonen 2006, 23.) 
 
Siellä missä on asiakkaita, on mahdollista liiketoimintaa. Kohdeasiakkaiden määritte-
leminen liikeideoinnin tässä vaiheessa on haastavaa. On oleellista kuitenkin muodos-
taa edes alustava käsitys kohdeasiakkaista ja -asiakasryhmistä. Ensisijaisen tärkeää 
on osoittaa, miksi yritys tuottaa hyötyä juuri nimenomaan tälle alustavasti määritellylle 
asiakaskunnalle. Siellä missä on asiakkaita, siellä on markkinat ja aina myös kilpailijoi-
ta. Liikeideassa tulee selvästi ilmaista, että kilpailijoiden olemassaolo on tiedostettu ja 
tunnustettu, ja miksi ja miten tämä liikeidea on muiden ideoita parempi. (McKinsey & 
Company 2000, 35 – 36.) 
 
Liikeidean seuraavassa osiossa tulisi mallin mukaan esitellä ne tuotteet tai palvelut, 
joita yritys aikoo tuottaa menestyäkseen. Tuotteet voivat olla fyysisiä tuotteita tai palve-
lutuotteita, molemmissa tapauksissa vakiotuotteita tai erikoistuotteita. Kummassakin 
tapauksessa on huomioitava erilaiset markkinat ja kilpailukeinot. Tuotteita, palveluita tai 
molempia määriteltäessä liikeideaa varten tulisi esittää muun muassa seuraavia kysy-
myksiä: 
 
- Mikä on tuote, palvelu tai niiden yhdistelmä, jota yritys aikoo tuottaa? 
- Onko idea kokonaan uusi tuote- tai palveluidea, valmistustekninen oivallus tai 
markkinointimenetelmä? 
- Miksi asiakas valitsee juuri tämän tuotteen tai palvelun? (Holopainen & Levonen 
2006, 23.) 
 
Tuotteiden tai palveluiden hinnoittelua, hintatason kehittymistä ja varovaista arviota 
yrityksen tavoittelemasta liikevaihdosta on myös syytä analysoida tässä liikeidean osa-
alueessa. (Holopainen & Levonen 2006, 23.) 
 
Yrityksen imagolla tarkoitetaan mielikuvaa, tuotekuvaa ja yrityskuvaa, joka markkinoille 
muodostuu yrityksestä, sen tuotteesta tai palvelusta. Se voi koostua kokemuksista, 
tiedoista, päätelmistä, asenteista, uskomuksista ja tunteista. (Yrityskuva 2013.) 
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Kuviossa 4 on esitelty tekijöitä, jotka vaikuttavat yrityskuvan muodostumiseen. 
 
 
Kuvio 4. Yrityskuvaan vaikuttavia tekijöitä (Y – Myyjän ABC 2007).  
 
Liikeideaa suunniteltaessa päätetään, minkälaisesta imagosta eli yrityskuvasta halu-
taan viestiä markkinoille.  Tämä tapahtuu korostamalla niitä ominaisuuksia, jotka ovat 
yritykselle tärkeitä. (Siukosaari 1988, 23.) 
 
Lähdin suunnittelemaan JoSil Designin liikeideaa tarkentamalla toiminta-ajatuksessa 
määriteltyjen sosiaaliseen arvostukseen ja esteettisen mielihyvään perustuvien tarpei-
den täyttämistä valikoiduilla tuotteilla. Näitä tuotteita ovat yritystoiminnan alussa ainakin 
asustekorut sekä piensisustusesineet, joita olen siis harrastuksen muodossa suunnitel-
lut ja valmistanut jo useamman vuoden ajan. Liikeidean laadinnassa etenin olettaen, 
että toiminta-ajatuksessa määriteltyjä tarpeita tuntevat eniten suurin piirtein oman 
ikäiseni naispuoliset henkilöt, jotka näin ollen määrittelin JoSil Designin kohdeasiak-
kaiksi. Internetin Google-haulla tehdyn tiedonkeruun perusteella, markkinoilla on lukui-
sia JoSil Designin kaltaisia yrityksiä, joten erottuminen massasta tulee olemaan yksi 
suurimmista haasteista, jonka JoSil Design pyrkii voittamaan tavoittelemalla yksilölli-
syyttä korostavaa imagoa.   
 
Viimeinen osa-alue liikeideamallissa käsittelee suunniteltavan yrityksen toimintatapoja, 
kuten esimerkiksi markkinointia, logistiikkaa, tuotantoa ja henkilöstöä. Markkinoinnin 
tehtävänä on selvittää millaisin keinoin saavutetaan yritykselle ja sen tuotteille tai pal-
veluille riittävää näkyvyyttä asiakkaiden keskuudessa. Myös asiakkaiden uusien tarpei-
den kartoitukset kuuluvat markkinoinnin tehtäviin, ja niiden avulla voidaan jalostaa ar-
vokasta tietoa tuotekehitykselle. Tuotekehitys voi olla uuden tuotteen suunnittelua tai 
 
16 
vanhan tuotteen uudistamista vastaamaan paremmin asiakkaiden tarpeisiin. Tuotekehi-
tyksen tulokset valmistetaan tuotannossa, johon liittyy olennaisena tuotantotilat, -
koneet ja -materiaalit. Tuotantoa suunniteltaessa tulee ottaa huomioon yrityksen tarkoi-
tukseen tarvittavat sopivat työtilat, sekä koneet ja laitteet. Logistiikka on laaja käsite, 
jolla tarkoitetaan kokonaisuudessaan materiaalien, pääomien ja tiedon virtaa yrityk-
seen, yrityksestä ja yrityksessä. Yleisimmät logistiikkasuunnittelun osa-alueet kattavat 
suunnitelmat hankinnasta, varastoinnista ja jakelusta. Henkilöstö puolestaan on yrityk-
sen tärkein voimavara, jonka tarve on aloittavan yrittäjän tarkkaan harkittava. Alkavan 
yrittäjä on selvitettävä, mitä resursseja hänellä itsellään on ja mitä joutuu hankkimaan 
ulkopuolelta.  (Raatikainen 2004, 37 – 42; Holopainen & Levonen 2006, 24.)  
 
Yrityksen toimintatapoja suunniteltaessa, korostuu myös taloussuunnittelun merkitys. 
Taloussuunnittelulla voidaan varautua yrityksen elinkaaren erilaisiin jaksoihin siten, että 
toiminta on kannattavaa. Taloussuunnittelun osa-alueita ovat muun muassa kirjanpito, 
rahoitusrakenne sekä talousarviot eli budjetit, jotka ovat euromääräisiä toimintasuunni-
telmia. (Raatikainen 2004, 43.) 
 
JoSil Designin liikeideassa pyrin ottamaan huomioon, että yksinyrittäjällä yrityksen toi-
mintatavat koostuvat yksinkertaisista ratkaisuista, sillä käytettävät resurssit ovat luon-
nollisesti rajalliset. JoSil Designin määriteltyjen tuotteiden, korujen ja pienesineiden 
valmistamiseen ei tarvita suuria tuotantotiloja eikä koneita, vaan normaali ”verstas” tai 
työhuone riittää. Yritystoiminnan ollessa päivätyön ohessa osa-aikaista, myyntitoiminta 
on helpointa järjestää pääasiallisesti verkkokaupan välityksellä.  Suurimman huomion 
toimintatavoissa saa markkinointi, sillä ilman hyvin suunniteltua ja toteutettua markki-
nointia eivät asiakkaat löydä yritystä eikä liiketoiminta pääse kukoistamaan. 
 
Suomalaisen liiketoiminnan suunnittelun perustuessa pääasiassa liikeideaan, amerik-
kalainen lähestymistapa tuo kuvioon mukaan myös liiketoimintamahdollisuuden käsit-
teen. Tämän ajattelumallin mukaan liikeideasta puuttuu liiketoiminnan dynamiikka eli 
toiminnan ajoitus ja kehittyminen. Liikeidean tapaan myös liiketoimintamahdollisuus on 
sidottu yrityksen tarjoamaan tuotteeseen tai palveluun ja asiakkaan tai muun loppu-
käyttäjän saamaan lisäarvoon. (Koski & Virtanen 2005, 12 – 13.) 
 
Kuviossa 5 on esitelty esimerkki liiketoimintamahdollisuuksien kuvauksesta ns. mah-
dollisuuksien ikkunan avulla. 
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Kuvio 5. Mahdollisuuksien ikkuna (Koski & Virtanen 2005, 13.) 
 
Liiketoiminnan kokonaismarkkinat on kuviossa 5 kuvattu ajan funktiona, jotka avautuvat 
ajankohdassa t1 ja sulkeutuvat ajankohdassa t2. Kuviosta voidaan tulkita, että mahdol-
lisuuksien ikkuna avautuu vasta, kun markkinoilla on tarpeeksi kysyntää tuotteelle tai 
palvelulle. Vastaavasti ikkuna sulkeutuu kun markkinoille ilmestyvät korvaavat tuotteet 
tai teknologia. (Koski & Virtanen 2005, 13.) 
 
Liiketoimintamahdollisuuden tarkasteltavia ominaisuuksia ovat: 
- houkuttelevuus 
- kestävyys 
- ajankohtaisuus. 
Houkutteleva liiketoimintamahdollisuus edellyttää riittävän laajoja markkinoita, joilla on 
riittävästi kiinnostuneita asiakkaita. Sen olisi tarjottava myös riittävästi kasvumahdolli-
suuksia, mikäli niitä tavoitellaan. Kasvumahdollisuuksien korostaminen onkin hyvin 
yleinen syy sille, että suomalaiset yritykset pyrkivät hakeutumaan kansainvälisille 
markkinoille.  Kestävyyden näkökulmasta tarkasteltaessa, liiketoimintamahdollisuuden 
ikkunan on oltava avoinna riittävän kauan. Lyhytaikainen voitontavoittelu ei kaikilta osin 
täytä liiketoimintamahdollisuuden tunnusmerkkejä. Kestävyyden voi saavuttaa kehittä-
mällä kilpailuetuaan esimerkiksi suojaamalla tuotteen tai palvelun patentin avulla. Hou-
kuttelevuuden ja kestävyyden lisäksi, liiketoimintamahdollisuuden tulisi olla ajankohtai-
nen. Tuotteen tai palvelun tulo markkinoille tulisi olla oikea-aikainen siten, että se ei 
tapahdu liian varhain mahdollisuuksien ikkunan avautumiseen nähden, mutta ettei 
myöskään ole markkinoille tullessaan valmiiksi vanhentunut.  (Koski & Virtanen 2005, 
14.) 
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4 Liiketoimintasuunnitelma 
 
4.1 Mikä on liiketoimintasuunnitelma 
 
Liiketoimintasuunnitelman synty voidaan jäljittää 1960-luvulle ja Yhdysvaltoihin, missä 
yliopistojen ja korkeakoulujen professorit ja opiskelijat tarvitsivat rahoitusta ideoilleen ja 
kehittämilleen tuote- ja palveluinnovaatioille. Rahoitusresurssit ja liiketoiminnan tunte-
mus olivat hakijoiden keskuudessa vähäisiä ja uusien yritysten arvioiminen oli rahoitta-
jille vaikeaa. Tällöin alettiin vaatia yritys- ja liikeideoiden kehittäjiltä kirjallisia kuvauksia 
idean, tuotteen tai palvelun kehittämismahdollisuuksista. Tällä pyrittiin muun muassa 
varmistamaan mahdollisten sijoitusten kannattavuutta ja riskien arviointia ja samalla 
pystyttiin havaitsemaan myös hyvän suunnitelman ja menestyvän yritystoiminnan väli-
nen yhteys. (Koski & Virtanen 2005, 9.) 
 
Suomessa liiketoimintasuunnitelmien uranuurtajana aloitti 1980-luvulla valtion erityisra-
hoituslaitos Finnvera Oyj (aiemmin Kehitysrahasto Oy ja Kera Oy) tuomalla markkinoil-
le koulutusta ja liikesuunnitelmakansion. Nykyään liiketoiminnan suunnittelu kuuluu 
osana miltei jokaiseen kaupallisen koulutuksen opetusohjelmaan. (Koski & Virtanen 
2005, 9.) 
 
Liiketoimintasuunnitelma on työkalu, jolla liikeideasta lähdetään työstämään varsinaista 
liiketoimintaa. Se on kokonaisvaltainen suunnitelma yritystoiminnasta ja sen tarkoituk-
sena on analysoida, perustella ja täsmentää liikeideaa. Liiketoimintasuunnitelma esitte-
lee yrityksen menestystekijät, tulolähteet, strategiat sekä sen, miten yritys hallitsee ja 
hoitaa valitsemaansa liiketoiminta-aluetta. (McKinsey & Company 2000, 47; Meretniemi 
& Ylönen 2009, 24; Pitkämäki 2000, 9.) 
 
Liiketoimintasuunnitelma laaditaan ensisijaisesti työkaluksi yrittäjälle auttamaan kaikki-
en toimintaedellytysten huomioinnissa ja virhearviointien välttämisessä. Liiketoiminta-
suunnitelmaa käytetään muun muassa yrityksen investointeihin, henkilöstön koulutuk-
seen, resursointiin, markkinointiin ja hankintaan liittyvän päätöksenteon perustana. 
Liiketoimintasuunnitelmaa voidaan hyödyntää yritykseen tulevien uusien henkilöiden 
perehdyttämisessä yrityksen ajattelu- ja toimintatapoihin. Kirjallisessa muodossaan se 
myös antaa sidosryhmille, etenkin mahdollisille rahoittajille, suullista esitystä parem-
man kuvan yrityksen toiminnasta ja sitä tarvitaan haettaessa esimerkiksi pankkilainaa, 
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starttirahaa tai muuta taloudellista tukea. (Koski & Virtanen 2005, 19; Meretniemi & 
Ylönen 2009, 24; Pitkämäki 2000, 9.) 
 
Liiketoimintasuunnitelma laaditaan siis aina kirjallisena. Vakuuttava liiketoimintasuunni-
telma on ominaisuuksiltaan: 
- kattava; se sisältää vain kaiken mitä mahdollista rahoitusta varten tarvitsee tie-
tää, ei enempää eikä vähempää 
- jäsennelty; se on rakenteeltaan selkeä ja yksinkertainen 
- ymmärrettävä; se on kirjoitettu selkeästi ja ytimekkäästi käyttäen täsmällisiä il-
maisuja ja sanoja, välttäen ammattislangia ja turhaa jaarittelua 
- tiivis; sen sivumäärän tulisi olla liitteineen alle 30 sivua 
- lukijaystävällinen; siinä on käytetty riittäviä kirjasinkokoja ja rivivälejä, sekä 
huomioitu riittävät marginaalit ja sen sisältämät kaaviot ja taulukot ovat yksin-
kertaisia ja selkeitä (McKinsey & Company 2000, 48.) 
 
Liiketoimintasuunnitelman laatiminen ei ole kertaluontoinen tapahtuma, vaan sen tulisi 
olla jatkuva prosessi. Liiketoimintaa aloitettaessa laadittua suunnitelmaa tulisi kehittää 
ja päivittää samassa tahdissa yrityksen toiminnan kehittymisen kanssa. Liiketoiminta-
suunnitelma on hyvä työkalu liiketoiminnassa tapahtuvien muutosten havainnoimisessa 
sekä niihin reagoimisessa. Sen tärkeimpiä tehtäviä yrityksen organisaation kannalta on 
vähentää mahdollista muutosvastarintaa sitouttamalla yrityksessä toimijat yhteisiin lii-
ketoiminnan kokonaistavoitteisiin. Liiketoimintasuunnitelma toimii myös mittarina liike-
toiminnan edistymiselle. Mittaamisesta saatava hyöty on, että mittaustulosten perus-
teella käytettävissä olevia resursseja voidaan tarvittaessa kohdentaa uudelleen. (Koski 
& Virtanen 2005, 20 – 21.) 
 
Liiketoimintasuunnitelman laatimiseen on tarjolla runsaasti muun muassa valmiita mal-
lipohjia sekä internetsovelluksia, joiden asiasisällöt ovat lähestulkoon samankaltaisia. 
JoSil Desingin liiketoimintasuunnitelman laatimiseen ei käytetty tällaista valmista ra-
kennetta vaan seuraavassa luvussa esitelty asiasisältö pyrittiin kokoamaan vastaa-
maan yritys- ja liikeidean mukaisen harrastusyrityksen perustamisprosessin tarpeita. 
JoSil Designin yritystoiminnan käynnistysvaiheessa liiketoimintasuunnitelma tulee toi-
mimaan lähinnä muistilistana, joka myöhemmässä vaiheessa kehittyy tarkoituksensa 
mukaiseksi toimintaa ohjaavaksi kehitystyökaluksi. 
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4.2 Liiketoimintasuunnitelman sisältö 
 
4.2.1 Yrittäjän perustiedot ja osaaminen 
 
Liiketoimintasuunnitelman laatiminen aloitetaan kirjaamalla suunnitelmaan yrityksen 
perustajan perustiedot, kuten nimi, osoite ja muut tarpeelliset yhteystiedot. Perustie-
doissa esitellään myös perustajan koulutus- ja kokemustausta, erityisosaamiset sekä 
yrityksen perustamiseen vaikuttavat motiivit. Motiiveista tulisi käydä selkeästi ilmi, miksi 
yritystä ollaan perustamassa. Perustietojen esittelyssä voidaan myös paneutua perus-
tajan yrittäjäominaisuuksiin ja yrittäjätyypin määrittelyyn. (Raatikainen 2004, 136 – 137; 
Yritys-Suomi, Liiketoimintasuunnitelma 2013.) 
 
4.2.2 Liikeidea  
 
Tässä osiossa esitellään lyhyesti perustettavalle yritykselle laadittu yritys- ja liikeidea 
sekä toiminta-ajatus, kuten on kuvattu tämän opinnäytetyön luvussa 3. Tässä yritys-
hankkeen kuvauksessa tulisi siis esitellä yrityksen tuottamat tuotteet ja palvelut, tulevat 
kohdeasiakkaat ja -asiakasryhmät, näiden asiakkaiden tai ryhmien täytettävä tarve ja 
tavoiteltu hyöty sekä yrityksen tavoiteimago. Näitä seikkoja täydentämään esitellään 
yrityksen tapa toimia sekä resurssit. (Holopainen & Levonen 2006, 52.) 
 
4.2.3 Yrityksen nimi ja logo 
 
Liiketoimintasuunnitelman kansilehdessä sekä perustiedoissa esitellään yritykselle va-
littu nimi. Yrityksen nimi erottaa yrityksen muista yrityksistä ja sitä kannattaa miettiä 
huolellisesti. Yrityksen nimi on osa markkinointiviestintää, joten sen olisi hyvä kertoa 
asiakkaita ja kohderyhmiä ajatellen mitä yrityksessä tehdään. Yrityksen nimen tulee 
olla myyvä, riittävän lyhyt ja selkeä, omaperäinen, helposti äännettävissä ja kirjoitetta-
vissa oikein sekä yleisimmissä kielissä hyväksyttävä. Nimi ei saa olla hyviä tapoja 
loukkaava tai harhaanjohtava. Suomessa toimivan yrityksen nimen on oltava suomen- 
tai ruotsinkielinen, mutta mikäli yrityksen on tarkoitus laajentaa toimintaansa myös kan-
sainvälisille markkinoille, myös englanninkielinen nimi soveltuu. (Meretniemi & Ylönen 
2009, 128; Raatikainen 2004, 61.) 
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Yrityksen nimi on rekisteröitävä Patentti- ja rekisterihallituksessa, missä tarkistetaan 
seuraavat seikat: 
- yritysmuodon tunnus 
- nimen yksilöllisyys 
- nimen erottuvuus 
- nimen sekoitettavuus 
- nimen sekoittuminen sukunimien kanssa. 
Etukäteen on hyvä tarkistaa, ettei suunniteltu nimi ole jo toisen yrityksen käytössä. 
(Meretniemi & Ylönen 2009, 128.)  
 
Yrityksen nimeen liittyy olennaisesti myös yrityksen logo. Logo voi olla kuva, tekstityyp-
pi, värien käyttöä, edellisten yhdistelmä tai jotain persoonallista. Yrityksen nimi liittyy 
logoon valitulla tekstityypillä ja usein siihen on liitetty jokin kyseisen yrityksen toimintaa 
kuvaava symboli tai kuva. Kuten yrityksen nimeäkin, myös logoa suunniteltaessa on 
tärkeä erottua muista jo alalla toimivista yrityksistä. Yrityksen nimestä ja logosta muo-
dostuvaa kokonaisuutta kutsutaan liikemerkiksi. (Raatikainen 2004, 62.) 
 
4.2.4 Yritysmuoto 
 
Liiketoimintasuunnitelmassa esitellään yritystoiminnalle valittu yritysmuoto. Yritysmuo-
don valinnalla on pitkävaikutteisia seurauksia yrityksen tulevaisuuteen, joten sen valin-
taa kannattaa harkita huolellisesti. Valittu yritysmuoto vaikuttaa muun muassa taloudel-
lisiin vastuisiin, päätöksentekoon ja verotukseen. Yritysmuodon valintaan vaikuttavia 
tekijöitä ovat esimerkiksi: 
- perustajien lukumäärä 
- suunniteltu yrityskoko, toiminnan laajuus ja mahdollinen laajeneminen 
- tarvittava pääoma ja sen saatavuus 
- riskit 
- joustavuus ja päätöksenteko 
- taloudellisen vastuun jakaantuminen 
- yrityksen jatkuvuus 
- suunniteltu voitonjako ja tappion kattaminen 
- verotustekijät 
- yrityksen imago. 
Yritysmuodon kannalta tärkeimmät vaikuttavat tekijät riippuvat suunnitellun yrityksen 
toiminnasta ja mukanaolijoista. Useimmiten verotusta pidetään lähes ainoana valintaan 
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vaikuttavana tekijänä, mutta eri yritysmuotojen lainsäädännöllisten velvoitteiden ja me-
nettelytapasäännösten poiketessa toisistaan merkittävässä määrin, niin muitakin teki-
jöitä on syytä ottaa huomioon. Jokaisessa tapauksessa on siis erikseen huolellisesti 
tutkittava, mikä on sopivin yritysmuoto perustettavalle yritykselle, sillä valmista ehdot-
toman oikeaa ja ainoaa vakioratkaisua ei ole olemassa.  (Holopainen & Levonen 2006, 
170; Meretniemi & Ylönen 2009, 40.) 
 
Yritysmuotoja on kahdentyyppisiä, on henkilöyrityksiä ja on pääomayrityksiä. Henki-
löyrityksiä ovat yksityinen elinkeinonharjoittaja eli toiminimi, avoin yhtiö ja kommandiitti-
yhtiö. Pääomayrityksiä puolestaan ovat osakeyhtiö ja osuuskunta. (Meretniemi & Ylö-
nen 2009, 41.) 
 
Taulukko 5. Yritysmuotojen vertailua (Yritys-Suomi, Yritysmuodot 2013.) 
 
 
 
Taulukossa 5 on vertailtu yritysmuotoja perustajien lukumäärän, päätöksenteon, riskien 
ja vastuun, sekä yleisen soveltuvuuden näkökulmista. Perustajien lukumäärää tarkas-
teltaessa, luonnollisin vaihtoehto yksinyrittäjälle on yksityinen elinkeinonharjoittaja eli 
toiminimi. Mitä suuremmaksi perustajien eli osakkaiden lukumäärä kasvaa, sen toden-
näköisemmin yritysmuodoksi valikoituu osakeyhtiö tai osuuskunta. Avoin yhtiö ja kom-
mandiittiyhtiö asettuvat näiden väliin, sillä niissä pitää olla enemmän kuin yksi perusta-
ja, mutta perustajien tai osakkaiden lukumäärä ei kuitenkaan voi olla kovin suuri (Holo-
painen & Levonen 2006, 170.) 
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Yrityksen toiminnan tärkeä menestystekijä on nopea päätöksenteko. Päätöksenteon 
prosessin voidaan tulkita monimutkaistuvan samassa suhteessa kuin perustajien luku-
määränkin. Toiminimessä, avoimessa yhtiössä ja kommandiittiyhtiössä päätöksenteko 
yksin on mahdollista, kun taas osakeyhtiöissä ja osuuskunnissa päätöksentekoon tarvi-
taan huomattavasti raskaampi prosessi. Päätöksenteon laatua saattaa tällöin kuitenkin 
olla parempi, sillä käytössä on laajempi asiantuntemus. (Holopainen & Levonen 2006, 
171.) 
 
Edelleen taulukosta 5 voidaan havaita toiminimen, avoimen yhtiön ja kommandiittiyhti-
ön sopivan parhaiten pienille ja keskisuurille yrityksille. Toiminimen voidaan sanoa so-
pivan esimerkiksi kukkakaupalle, avoimen yhtiön ravintolalle ja kommandiittiyhtiön sii-
vousalan yritykselle. Osakeyhtiön voidaan todeta parhaiten suuremmille yrityksille tai 
sellaisille, jotka tarvitsevat pääomaa. Osuuskunta puolestaan ei pyri maksimoimaan 
voittoa vaan painottaa palveluiden tuottamista. Osuuskuntia on perustettu esimerkiksi 
hyvinvointipalveluiden tuottamiseen. Riskien ja vastuiden näkökulmasta osakeyhtiön ja 
osuuskunnan voidaan sanoa olevan yrittäjän kannalta riskittömämpi vaihtoehto kuin 
toiminimi, avoin yhtiö tai kommandiittiyhtiö. (Holopainen & Levonen 2006, 172; Meret-
niemi & Ylönen 2009, 42–51; Yritys-Suomi, Yritysmuodot 2013.) 
 
Taulukko 6. Yritysmuotojen vertailua (Yritys-Suomi, Yritysmuodot 2013.) 
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Taulukossa 6 on vertailtu yritysmuotoja pääoman tarpeen, varojen noston ja voitonja-
on, verotuksen sekä riskien ja vastuiden näkökulmista. Voidaan todeta, että minkään 
yritysmuodon mukaisen yrityksen perustaminen ei välttämättä vaadi suurta pääomaa, 
ainoastaan osakeyhtiössä alarajat pääoman määrälle on määritelty. Varojen nostossa 
ja voitonjaossa on omat erikoispiirteensä kaikilla yritysmuodoilla.  Eniten toisiaan muis-
tuttavat avoin yhtiö ja kommandiittiyhtiö. Verotuksen näkökulmasta toiminimi, avoin 
yhtiö ja kommandiittiyhtiö kuuluvat henkilöverotuksen piiriin, kun taas osakeyhtiö ja 
osuuskunta ovat myös yrityksinä verovelvollisia. (Holopainen & Levonen 2006, 172; 
Yritys-Suomi, Yritysmuodot 2013.) 
 
Aloittavalle pienyrittäjälle yksityinen toiminimi on yritysmuodoista helpoin perustaa. Sii-
hen liittyvät hallinnolliset muodollisuudet ovat varsin vähäisiä ja se on helppo myö-
hemmin muuttaa muuksi yritysmuodoksi, mikäli toiminnan laajeneminen niin vaatii. 
Avoimen yhtiön tai kommandiittiyhtiön valinnassa aloittavan yrityksen yritysmuodoksi 
korostuu yhtiömiesten välinen luottamus ja yhteisymmärrys, sillä kitkainen yhteistyö 
vaikuttaa negatiivisesti myös liiketoimintaan. Osakeyhtiö ja osuuskunta ovat hallinnolli-
sesti vaativimmat yritysmuodot perustaa, ja siksi aloittelevalle pienyrittäjälle raskas 
valinta. Osakeyhtiön perustaminen samoin kuin sen jatkuva toiminta vaatii yleensä 
myös jonkinlaista osakeyhtiölain tuntemusta. Osuuskunnan perustaminen on kuitenkin 
siinä mielessä joustavaa, että jäsenmäärän voi jättää avoimeksi ja sitä tarpeen mukaan 
helposti kasvattaa esimerkiksi toiminnan laajentuessa. Osuuskunta sopiikin parhaiten 
yritysmuodoksi ryhmälle, joka tavoittelee aktiivista toimintaa yrityksessä, ilman tarvetta 
rikastua sen omistamisella. (Holopainen & Levonen 2006, 173.) 
 
4.2.5 Markkinointisuunnitelma 
 
Markkinointisuunnitelma on oleellinen osa liiketoimintasuunnitelmaa. Markkinoinnilla 
tarkoitetaan kaikkia yrityksen toimenpiteitä, jotka kohdistuvat olemassa oleviin ja tule-
viin asiakkaisiin. Markkinoinnin suunnittelu perustuu pääasiassa yrityksen tuotteet, asi-
akkaat, imagon ja toimintatavan määrittelevään liikeideaan. Liiketoimintasuunnitelmaan 
liitettävän markkinointisuunnitelman ei tarvitse olla täydellinen, vaan tiivistetty ja kattava 
katsaus sisältäen: 
- markkina-analyysin ja kohdemarkkinoiden määrityksen 
- kilpailu- ja kilpailija-analyysin 
- markkinointistrategian. (McKinsey & Company 2000, 67–68; Meretjärvi & Ylö-
nen 2009, 114.) 
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Liiketoiminnan lähtökohta on tunnistettu liiketoimintamahdollisuus eli tuotteelle tai pal-
velulle olemassa olevat tai odotettavissa olevat tunnistettavat markkinat, joita analysoi-
daan markkina-analyysillä. Markkina-analyysissä perehdytään siis tarkemmin liikeide-
assa määriteltyihin markkinoihin. Analyysi saattaa olla, käytettävissä olevista aika- ja 
muista resursseista riippuen, haastava toteuttaa. Markkinoiden koon pystyy arvioimaan 
melko luotettavasti aiemmin tehtyjen markkinaselvitysten ja -tutkimusten pohjalta, mi-
käli yritys on tuomassa markkinoille jo tarjolla olevaa, mutta esimerkiksi parannettua 
versiota tuotteesta. Uuden tuotteen markkinoiden koon arviointi on puolestaan hanka-
lampaa, sillä aiempia tietoja ei ole valmiiksi saatavilla. Arvio täytyy tällöin perustaa 
mahdollisten asiakkaiden lukumäärään tai tehdä tai teettää tarvittava tutkimus itse. 
(Koski & Virtanen 2005, 50; McKinsey & Company 2000, 69.) 
 
Markkinointisuunnitelmaan laaditaan siis arvio toimialan kokonaismarkkinoista, kohde-
markkinoista ja markkinaosuudesta, sekä näiden kehityksestä tulevaisuudessa. Koh-
demarkkinoilla tarkoitetaan sitä osuutta kokonaismarkkinoista, joilla yrityksen kannalta 
kiinnostavimmat, eli maksuvalmiit ja helposti tavoitettavat asiakkaat toimivat. Kohde-
markkinoita käsittelevän suunnitelman tulee vastata seuraaviin kysymyksiin: 
- Ketkä ovat asiakkaita tai asiakasryhmiä (segmentointi)? 
- Mitkä asiakkaat tai asiakasryhmät ovat taloudellisesti erityisen kiinnostavia? 
- Miten yritys voi erottua kilpailijoistaan eli asemoitua kohdeasiakkaidensa kes-
kuudessa? 
- Millainen markkinaosuus ja myynti voidaan saavuttaa näiden kohdeasiakkaiden 
keskuudessa? 
Asiakassegmentointi tarkoittaa asiakkaiden jakamista ryhmiin tarkoituksenmukaisten 
kriteerien mukaan. Asiakassegmentoinnin tarkoitus on auttaa määrittämään ulottuvilla 
olevat markkinat sekä laatimaan kullekin asiakasryhmälle yksilöidyn ja tehokkaan 
markkinointistrategian. Asiakassegmentoinnin kriteereinä voidaan käyttää esimerkiksi 
maantieteellisiä ja demografisia tekijöitä, elämäntyyli- ja ostokäyttäytymistekijöitä sekä 
tilannetekijöitä. Onnistuneiden kriteerien tuloksena syntyy asiakasryhmiä, jotka ovat 
mahdollisimman yhdenmukaisia, mutta silti riittävän suuria, että niitä pystytään palve-
lemaan tehokkaasti. (McKinsey & Company 2000, 72–73; Pitkämäki 2000, 54–55. ) 
 
Kilpailu- ja kilpailija-analyyseissä arvioidaan, kuinka paljon perustettavalla liiketoimin-
nalla on kilpailijoita, mitkä niistä ovat valitulla toimialalla vallitsevien markkinoiden tär-
keimpiä toimijoita, mikä niiden markkinaosuus on, miten ne toimivat ja mitkä ovat niiden 
vahvuudet ja heikkoudet. Lisäksi arvioidaan onko markkinoille mahdollisesti tulossa 
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lisää kilpailijoita. Tärkein osa markkinointisuunnitelman kilpailu- ja kilpailija-analyysiä on 
selvitys siitä, miten yritys suhtautuu ja miten vastaa markkinoilla vallitsevaan kilpailuun 
sekä miten se mahdollisesti hakee kilpailuetua kilpailijoihin nähden. (Koski & Virtanen 
2005, 53–54; McKinsey & Company 2000, 69–71.) 
 
Markkinointistrategiassa määritellään ne toimenpiteet eli kilpailukeinot, joilla markki-
nointisuunnitelmaan kirjatut tavoitteet pyritään saavuttamaan. Yleinen tapa ryhmitellä 
nämä toimenpiteet on niin sanottu 4P-malli, jonka mukaisesti markkinoinnin kilpailukei-
noja ovat tuote (Product), hinta (Price), jakelu (Place) ja markkinointiviestintä (Promoti-
on). Tuotteen osalta tärkeää on määritellä ne ominaisuudet, joita tarvitaan täyttämään 
kohteena olevat olennaiset asiakastarpeet. Olennaista on myös, päättää tarjotaanko 
ainoastaan vakiotuotetta, vai myös mukautettuja tuotteita asiakassegmentoinnin avulla 
valituille eri kohderyhmille. (Koski & Virtanen 2005, 60; McKinsey & Company 2000, 
75–76.) 
 
Hinnan osalta määritellään hinnoittelustrategia eli mitä hinnoittelulla tavoitellaan. Hin-
noittelustrategiaksi voidaan valita joko edullisen hinnan penetraatiostrategia, jos tavoit-
teena on tunkeutua markkinoille nopeasti, tai niin sanottu korkean hinnan kerman-
kuorintastrategia, jos tavoitteena on saada yritykselle jo alkuvaiheessa mahdollisimman 
hyvää tuottoa. Olennaista on myös, miten tuote tai tuotteet aiotaan hinnoitella. Yleisin 
hinnoitteluun käytettävä menetelmä on kustannusperusteinen katehinnoittelu, sillä kus-
tannusten ja hinnan välinen ero määrää voiton, jonka maksimointi on luonnollisesti jo-
kaisen yrityksen tavoite. Hinnoittelumenetelmänä voidaan käyttää myös asiakkaan hyö-
tyyn tai kokemaan arvoon perustuvaa hinnoittelua, joka perustuu liikeideassa tai tuote-
kuvauksessa määriteltyyn määrälliseen arvioon. Kolmas vaihtoehto hinnoittelumene-
telmäksi on kilpailijaperusteinen markkinahinnoittelu, joka perustuu yrityksen kilpailu-
strategiaan. Tässä menetelmässä arvioidaan kilpailijoiden hinnoittelutoimenpiteitä ja 
ennakoidaan, miten niihin vastataan. Hinnoittelustrategiasta tai –menetelmästä riippu-
matta tuotteen korkein mahdollinen hinta on se, jonka asiakas on valmis maksamaan 
eli niin sanottu kysyntähinta. Hinnoittelun alaraja puolestaan määräytyy kustannuksista, 
jotka tuottojen on katettava. Korkea hinta tuottaa yleensä paremman myyntikatteen, 
mutta alhaisemmalla hinnalla on mahdollisuus saavuttaa suurempi myyntivolyymi. Hin-
noittelupäätökset ovat suorassa yhteydessä yrityksen taloudellisiin tavoitteisiin. (Koski 
& Virtanen 2005, 64–65 ; McKinsey & Company 2000, 76–77.) 
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Markkinointisuunnitelman osana suunnitellaan myös tuotteiden tai palveluiden jakelu-
järjestelmä eli fyysinen jakelu ja jakelukanavat. Fyysisellä jakelulla tarkoitetaan logis-
tiikkaa eli tuotteiden kuljetusta ja mahdollista varastointia. Siihen kuuluu myös jakelu-
ketjun alkupään toimijat ja toiminnot, kuten esimerkiksi tavarantoimittajat ja alihankkijat. 
Jakelukanava puolestaan määrittelee, miten tuotteet aiotaan toimittaa asiakkaiden saa-
taville. Jakelukanavan valintaan vaikuttavat muun muassa seuraavat tekijät: 
- mahdollisten asiakkaiden määrä 
- ovatko asiakkaat yritysasiakkaita vai yksityishenkilöitä 
- miten asiakkaat haluavat hankkia tuotteen tai palvelun 
- tarvitaanko myynnissä henkilökohtaista opastusta 
- tuotteen hintaluokka 
- jakelukanavan pituus ja keskittyneisyys.( Koski & Virtanen 2005, 63–64 ; Mc-
Kinsey & Company 2000, 79–80.) 
Jakelukanavan valinta on läheisesti yrityksen organisaatioon ja toimintamalliin liittyvä 
periaatepäätös. Yrityksen pitää valita hoitaako se jakelun itse, esimerkiksi omassa 
myyntipisteessä tai internetin välityksellä, vai käyttääkö ulkopuolista jakeluyritystä.  
(Koski & Virtanen 2005, 63–64 ; McKinsey & Company 2000, 79–80.) 
 
Markkinointistrategian viimeisenä osiona määritellään, millaisia markkinointiviestinnän 
keinoja käytetään markkinoinnille asetettujen tavoitteiden saavuttamiseksi. Markkinoin-
nille voidaan asettaa sekä määrällisiä että laadullisia tavoitteita. Määrällisiä tavoitteita 
ovat esimerkiksi: 
- myyty kappalemäärä 
- myyntitulot 
- asiakasmäärä 
- markkinaosuus. (Meretjärvi & Ylönen 2009, 114–126. ) 
Laadullisia tavoitteita puolestaan ovat esimerkiksi: 
- positiivinen mielikuva tuotteesta ja yrityksestä (imago) 
- tuotteen ja yrityksen tunnettuuden lisääminen 
- myyntitoiminnan kehittäminen 
- asiakasuskollisuuden luominen 
- tuotteen asemointi kilpailijoiden tuotteisiin nähden. (Meretjärvi & Ylönen 2009, 
114–126. ) 
 
 
 
 
28 
Markkinointiviestinnän avulla yritys siis informoi, houkuttelee, suosittelee, vakuuttaa ja 
muistuttaa asiakkaita tuotteistaan, palveluistaan sekä olemassaolostaan.  Markkinointi-
viestintää on myyntitoiminta ja mainonta, myynnin edistäminen, suoramarkkinointi ja 
PR-toiminta. Markkinointiviestinnän keinoja ovat esimerkiksi lehti- ja internetmainonta, 
esitteet, messuille tai muihin tapahtumiin osallistuminen sekä sponsorointi. (Koski & 
Virtanen 2005, 66–67 ; McKinsey & Company 2000, 81–82; Meretjärvi & Ylönen 2009, 
114–126. ) 
 
4.2.6 Taloussuunnitelma ja perustamislaskelmat 
 
Yrityksen tärkeimmät taloudelliset tekijät ovat vakavaraisuus, maksuvalmius, kannatta-
vuus ja tuottavuus,. Näiden tekijöiden perusteella erityisesti mahdolliset rahoittajat ja 
sijoittajat, yritystukien myöntäjät, asiakkaat ja tavaran toimittajat arvioivat yrityksiä. Lii-
ketoimintasuunnitelmassa tulee näihin tekijöihin paneutua huolellisesti. (Meretniemi & 
Ylönen 2009, 68.) 
 
Yrityksen vakavaraisuus eli omavaraisuusaste on keskeinen tunnusluku, joka kertoo 
yrityksen taloudesta. Omavaraisuusasteella voidaan mitata, onko yritys ottanut liikaa 
velkaa tuotto-odotuksiin nähden. Alhainen omavaraisuusaste voi synnyttää rahoitusris-
kin. Yritys on sitä vakavaraisempi, mitä enemmän omaa pääomaa sillä on ja sitä pa-
remmin se kestää tappiollisia aikoja ja selviää pitkä- ja lyhytaikaisista sitoumuksistaan. 
(Meretniemi & Ylönen 2009, 71; Raatikainen 2004, 102.) 
 
Yrityksen maksuvalmius eli likviditeetti kertoo yrityksen käytettävän rahan määrästä eli 
siitä, riittävätkö rahat laskujen maksuun ja muihin juokseviin menoihin. Kannattavankin 
yrityksen maksuvalmius saattaa satunnaisesti heikentyä, joten rahoituksen suunnittelul-
la on suuri merkitys maksuvalmiuden varmistamiseen. Käytettävän rahan määrään 
vaikuttaa muun muassa rahan kiertonopeus, eli kuinka nopeasti asiakkaat maksavat 
laskunsa yritykselle. Tätä rahan kiertonopeutta voidaan parantaa esimerkiksi perinnän 
tehostamisella ja viivästyskorkojen käyttämisellä. Asiakkaiden maksukäyttäytymiseen 
vaikuttavat myös hyvät suhteet ja mahdolliset annetut alennukset. Toisaalta, annetut 
alennukset vaikuttavat puolestaan yrityksen kannattavuuteen, ellei myyntiä pystytä 
lisäämään alennusten kattamiseksi. (Meretniemi & Ylönen 2009, 70; Raatikainen 2004, 
102.) 
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Yritystoiminnan alussa tarvitaan rahaa, joko oman tai vieraan pääoman muodossa. 
Tätä pääomaa tarvitaan yritystoiminnassa välttämättömiin investointeihin, kuten esi-
merkiksi toimitilojen ja tuotantokoneiden eli käyttöomaisuuden hankintaan. (Raatikai-
nen 2004, 104.) 
 
Taulukko 7. Esimerkki käyttöomaisuuden investointilaskelmasta (Raatikainen 2004, 105.) 
 
 
 
Taulukon 7 mukaisesti käyttöomaisuuden investointilaskelmassa esitetään realistisiin 
kustannustietoihin perustuvat arviot käyttöomaisuustarpeista sekä muutoksiin ja yllä-
tyksiin varautuva kustannusylitysvaraus. Kelvollinen kustannusylitysvaraus voi olla 
esimerkiksi 10 % kokonaisinvestointien summasta. Käyttöomaisuusinvestointien suun-
nittelussa on hyvä ottaa huomioon, voisiko uusien koneiden ja laitteiden sijasta mah-
dollisesti sijoittaa käytettyihin, tai voisiko ostamisen sijaan näiden vuokraaminen olla 
kokonaisuudessaan edullisempaa. (Raatikainen 2004, 104.) 
 
Myös yrityksen päivittäiseen toimintaan tarvitaan rahaa eli käyttöpääomaa. Käyttöpää-
omaa käytetään yrityksen juokseviin menoihin, kuten esimerkiksi perustamiskuluihin, 
vuokriin, palkkoihin, vakuutuksiin, raaka-aine- ja tavaravarastojen hankintaan sekä 
markkinointiin. (Raatikainen 2004, 105 – 106.) 
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Taulukko 8. Esimerkki käyttöpääoman tarvelaskelmasta (Raatikainen 2004, 107.) 
 
 
 
Taulukossa 8 on esitelty esimerkki käyttöpääoman tarvelaskelmasta kahden yhtiömie-
hen yrityksen kahdelle ensimmäiselle toimintakuukaudelle. Käyttöpääoman tarve en-
nakoidaan toimialasta riippuen yleensä 2 – 3 ensimmäiselle toimintakuukaudelle. Yllät-
täviä menoja varten tulisi yrityksellä olla lisäksi myös käteisvaroja. Tarvittavan käyttö-
pääoman määrää voidaan pienentää esimerkiksi: 
- lyhentämällä varastointiaikoja 
- lyhentämällä tuotantoprosessin läpimenoaikaa 
- neuvottelemalla lyhyemmät maksuajat myyntisaamisille 
- neuvottelemalla pidemmät maksuajat ostoveloille 
- alentamalla kiinteiden kulujen määrää. (Raatikainen 2004, 106–108.) 
Käyttöomaisuuden investointien ja käyttöpääoman tarpeen laskelmien jälkeen jatke-
taan liiketoimintasuunnitelmaa rahoitustarvelaskelmalla. (Raatikainen 2004, 106–108.) 
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Taulukko 9. Esimerkki rahoitustarvelaskelmasta (Raatikainen 2004, 108.) 
 
 
 
Käyttöomaisuuden investointilaskelman ja käyttöpääoman tarvelaskelman perusteella 
laaditaan siis yritykselle rahoitustarvelaskelma, jolla havainnollistetaan paljonko yritys-
idean toteuttaminen maksaa eli paljonko rahaa tarvitaan. Taulukossa 9 on esitelty esi-
merkki tällaisesta laskelmasta, jossa peilataan kokonaisrahoitustarvetta ja rahoitusvaih-
toehtoja. (Raatikainen 2004, 108.) 
  
Yritystoiminta on kannattavaa, jos tuloja on enemmän kuin menoja. Alkava yritys voi 
yritystoiminnan alussa toimia jonkin aikaa tappiollisesti, kun maksettavana on mahdolli-
set yritystoiminnan aloittamiseen liittyvät investointi- ja tuotekehityskulut. Pitkän tähtäi-
men suunnitelmana tulisi kuitenkin olla kannattava liiketoiminta, sillä se mahdollistaa 
yrityksen kehittämisen ja toiminnan jatkuvuuden. (Meretniemi & Ylönen 2009, 70; Raa-
tikainen 2004, 102.) 
 
Yrityksen tuottavuus, eli taloudellisuus, kertoo yrityksen toimintaprosessien suunnitte-
lun ja organisoinnin tehokkuudesta. Se on suhdeluku, joka arvioi tuotosta suhteessa 
sen vaatimaan panokseen. Tuottavuutta voidaan mitata esimerkiksi päivittäisen myyn-
nin tai päivittäisen tuotannon avulla. Hyvä tuottavuus ei kuitenkaan takaa kannattavuut-
ta, jos yritys arvioi menekin väärin ja valmistaa tehokkaasti tuotteita, jotka eivät käy 
kaupaksi vaan jäävät varastoon. (Meretniemi & Ylönen 2009, 71; Raatikainen 2004, 
102.) 
 
Yrityksen kannattavuutta mitataan perinteisesti myyntikatteella, eli yrityksen tuottamien 
tuotteiden tai palveluiden myynti- ja ostohinnan välisellä erotuksella. Myyntikatteella 
pitäisi pystyä kattamaan kaikki yrityksen kustannukset, jotta toiminta olisi kannattavaa. 
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Liiketoimintasuunnitelmassa on hyvä selvittää myyntikatetarvelaskelman avulla, paljon-
ko yrityksen on myytävä saavuttaakseen edes nollatuloksen. (Raatikainen 2004, 109.) 
 
Taulukko 10. Esimerkki myyntikatetarvelaskelmasta (Raatikainen 2004, 110.) 
 
 
 
Taulukon 10 mukainen myyntikatetarvelaskelma laaditaan vuositasolle, sillä kuten ai-
emmin todettiin, yritystoiminnan aloituskuukaudet voivat olla tappiollisia perustamis- ja 
käynnistyskustannusten takia. Tilivuositasolla pyritään kuitenkin kannattavaan toimin-
taan, tai vähintään esimerkin mukaiseen nollatulokseen. Laskentamenettelynä toimii 
perinteisen kirjanpidon tuloslaskelman kaavan kääntäminen ylösalaisin. Myyntikatetar-
peen perusteella pystytään laskemaan vuotuinen myyntitavoite, jolla myyntikatetarve 
pystytään täyttämään. Myyntitavoitteeseen päästään jatkamalla tuloslaskelmaa kään-
nettynä ylösalaisin, lisäämällä myyntikatetarpeeseen muuttuvat kulut sekä mahdolliset 
myynninoikaisuerät, kuten esimerkiksi annetut alennukset. ( Raatikainen 2004, 109 - 
112.) 
 
Edellä esiteltyjen laskelmien avulla voidaan liiketoimintasuunnitelmaan laatia yhteen-
vedoksi yrityksen ensimmäisen toimintavuoden tulosbudjetti. Tulosbudjetin avulla voi-
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daan myös laskea odotettu pääoman tuottoaste, joka tunnuslukuna kertoo yrityksen 
tuottavuudesta. (Raatikainen 2004, 113.) 
 
Taulukko 11. Esimerkki tulosbudjetista (Raatikainen 2004, 113.) 
 
 
 
Taulukossa 11. esitetty yrityksen liiketoiminnan tulos on positiivinen ja yrityksen tuotta-
vuutta voidaan siis arvioida suhteuttamalla yrityksen tulos toimintaan sijoitettuun pää-
omaan. Myyntikatetarve ja siitä johdettava tulosbudjetti perustuvat yrityksen toiminnas-
ta tehtäviin perusolettamuksiin, kuten esimerkiksi henkilöstön määrään, oletettuun 
myyntimäärään ja toiminnan juokseviin kuluihin. (Holopainen & Levonen 2006, 31; 
Raatikainen 2004, 113.) 
  
4.2.7 Rahoitussuunnitelma 
 
Edellisessä luvussa esiteltyjen laskelmien mukaisesti, yritystoiminnan aloittamiseen 
tarvitaan rahaa. Liiketoimintasuunnitelmasta tulee käydä ilmi aloittavan yrityksen rahoi-
tustarve sekä rahoitussuunnitelma, eli mistä ja miten tarvittava pääoma hankitaan. On 
hyvin tavanomaista, että aloittavalla yrittäjällä ei ole itsellään riittävästi varoja sijoitetta-
vaksi yritykseen, ja että ensimmäisiä myyntituloja saattaa joutua odottamaan pidem-
mänkin aikaa.  Rahoitussuunnitelmaa laatiessa tulee ottaa huomioon pääoman riittä-
vyyden lisäksi myös sen hinta. (Meretniemi & Ylönen 2009, 76) 
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Yrityksen rahoitus voidaan jakaa tulorahoitukseen ja pääomarahoitukseen. Myyntitulo-
jen ja ostomenojen jäljellejäävää erotusta kutsutaan tulorahoitukseksi. Oma ja vieras-
pääoma puolestaan muodostavat pääomarahoituksen. Yrityksen rahoitusta ja rahoitus-
vaihtoehtoja on kuvattu kuviossa 6. (Raatikainen 2004, 92.) 
 
 
Kuvio 6. Yrityksen rahoitus ja rahoitusvaihtoehdot (Raatikainen 2004, 92–93.) 
 
Aloittavalle yrittäjälle kuviossa 6. esitetty tulorahoituksen vaihtoehto on epätodennäköi-
nen, sillä kuten aiemmin todettiin, ensimmäisiä myyntituottoja saattaa joutua odotta-
maan, mutta yritystoiminnan kustannukset alkavat realisoitua miltei heti, kun päätös 
yrityksen perustamisesta on tehty. Oman pääoman hankkiminen yritysrahoitukseksi on 
vaihtoehdoista kaikkein paras, sillä mitä suurempi oman rahoituksen osuus on, sen 
paremmat mahdollisuudet on tulevaisuudessa löytää yritystoiminnalle ulkopuolista ra-
hoitusta eli vierasta pääomaa. Oma pääoma ei välttämättä ole pelkästään rahaa vaan 
siihen voi kuulua myös kiinteää omaisuutta, kuten koneita ja laitteita. Oman pääoman 
kerryttämistä suunniteltaessa, on hyvä ottaa huomioon voiko yritystoiminnalle saada 
avustuksia esimerkiksi tuotekehitykseen, viennin aloittamiseen tai kone- ja laiteinves-
tointeihin. Ulkopuolisilla pääomasijoittajilla tarkoitetaan niin sanottuja ”bisnesenkeleitä”, 
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eli yksityisiä sijoittajia, jotka sijoittavat pääomaa yrityksiin omistusosuutta vastaan. 
Yleensä he myös toimivat yrityksen neuvonantajina ja vetäytyvät aikanaan yrityksestä 
myymällä omistusosuutensa. Oman pääoman suurin etu vieraaseen pääomaan verrat-
tuna on sen korottomuus ja se, että sitä ei tarvitse lyhentää, kuten esimerkiksi lainoja. 
Omaan pääomaan voidaan lukea myös vähemmän muodolliset lainat esimerkiksi per-
heenjäseniltä tai sukulaisilta. (Meretniemi & Ylönen 2009, 76 – 77; Raatikainen 2004, 
93.) 
 
Vieras pääoma jakautuu lyhytaikaiseen ja pitkäaikaiseen. Lyhytaikaisella vieraalla pää-
omalla tarkoitetaan vuoden kuluessa takaisin maksettavaa vierasta pääomaa ja vas-
taavasti pitkäaikaisen vieraan pääoman takaisinmaksuaika on pidempi kuin vuosi. Vie-
raan pääoman mahdollisuuksia ovat muun muassa pankkilainat, rahoitusyhtiöiden ra-
hoitusmuodot, julkiset tuet sekä kansainvälisten rahoituslaitosten tarjoamat rahoitus-
vaihtoehdot. Näitä ulkopuolisen rahoituksen vaihtoehtoja on aloittavalle yrittäjälle tarjol-
la runsaasti. Erityisesti pienyrittäjille suunnattuja rahoitus- ja avustusmuotoja ovat pe-
rinteiset pankkilainat, erityisluottolaitos Finnvera Oyj:n pienlainat, naisyrittäjälainat sekä 
Työvoima- ja elinkeinokeskusten yritysosastojen myöntämät investointi- ja kehittämis-
tuet. Muita ulkopuolisia rahoitusmahdollisuuksia edustavat muun muassa Teknologian 
kehittämiskeskus eli Tekes, Suomen itsenäisyyden juhlarahasto eli Sitra, Keksintösää-
tiö sekä yrittäjäksi ryhtyville työttömille työnhakijoille suunnattu Työvoimatoimiston 
starttiraha. (Meretniemi & Ylönen 2009, 78 – 79; Raatikainen 2004, 93–94.) 
 
Hyvin laadittu liiketoimintasuunnitelma on tärkeä tekijä ulkopuolista rahoitusta haetta-
essa, sillä mahdolliset sijoittajat tarvitsevat runsaasti tietoa sijoituspäätöksensä tueksi. 
Liiketoimintasuunnitelman esittäminen antaa luotettavan kuvan yrityksestä ja perustaji-
en osaamisesta sekä antaa hyvän pohjan rahoitusneuvotteluille.  Ulkopuolisen rahoi-
tuksen hinta ja takaisinmaksuaika ovat tärkeitä neuvoteltavia asioita. Useimmiten rahoi-
tuksen hinta määräytyy viitekoron tai asiakaskohtaisen marginaalin mukaan. Tällaiselle 
rahoitukselle vaaditaan yleensä takaisinmaksun varmistamiseksi vakuus, eli konkreet-
tinen suoja rahoittajan saataville. Yleisimpiä vakuuksia ovat: 
- Kiinnitys, joka voidaan hakea kiinteistöön, tonttiin tai asunto-osakkeeseen 
- Pantti, esimerkiksi arvopapereita, määräaikaistalletuksia tai muuta panttauskel-
poista irtainta omaisuutta 
- Takaus, yritykseltä tai henkilöltä, joka sitoutuu maksamaan lainan ellei yrittäjä 
itse siihen pysty 
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- Konvenantit, eli lainasopimukseen liitetty ehto, jolla yritys sitoutuu ylläpitämään 
tietyt taloudelliset ja toiminnalliset edellytykset 
Hyvän liiketoimintasuunnitelman perusteella valtion erityisluottolaitos Finnvera Oyj voi 
kuitenkin myöntää aloittavalle yrittäjälle lainaa ilman vakuuksia. (Meretniemi & Ylönen 
2009, 78–86; Raatikainen 2004, 95–97.)  
 
4.2.8 SWOT- ja riskianalyysit 
 
Liiketoimintasuunnitelmassa analysoidaan yrityshankkeen vahvuuksia ja heikkouksia. 
Yleinen työkalu tämänkaltaiseen analyysiin on SWOT-analyysi, jonka avulla liikeideaa 
ja yrityksen toimintaympäristöä voi arvioida. SWOT-analyysi on saanut nimensä eng-
lanninkielisistä sanoista; strengths, weaknesses, opportunities, threats eli vahvuudet, 
heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. SWOT-analyysi esitetään useimmiten kuviossa 6 
esitetyn nelikenttämallin mukaisesti. (Meretniemi & Ylönen 2009, 34 – 35; Pitkämäki 
2000, 79.) 
 
 
Kuvio 7. SWOT – nelikenttä (Meretniemi & Ylönen 2009, 35; Pitkämäki 2000, 79.) 
 
Kuvion 7 mukaisesti vahvuudet ja heikkoudet esitetään SWOT- analyysissä yleensä 
yrityksen sisäisinä tekijöinä ja niiden oletetaan koskevan yrityksen nykytilannetta. Mah-
dollisuudet ja uhat puolestaan esitetään ulkoisina tekijöinä ja ne heijastavat yrityksen 
tulevaisuudennäkymiä. Vahvuudet ja mahdollisuudet yhdessä muodostavat edellytyk-
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set liiketoiminnan hallintaan ja yrityksen menestymiseen, kun taas heikkoudet ja uhat 
yhdessä vaikuttavat päinvastaiseen suuntaan.  (Meretniemi & Ylönen 2009, 34; Pitkä-
mäki 2000, 80.) 
 
SWOT-analyysin perusteella tehdään johtopäätöksiä, jotka vastaavat esimerkiksi ky-
n vahvuuksia voidaan kehittää edelleen? 
ntää? 
lla laaditaan toimenpidesuunnitelmia, kuten esi-
hvuuksien vahvistaminen ja hyödyntäminen 
ainakin lieventäminen 
nalyysi 2013.) 
SWOT-analyysin luotettavuus riippuu siitä, miten perusteellisesti vahvuuksia, heikko-
ritystoimintaan voidaan aina olettaa liittyvän riskejä, joita yrittäjän tulisi kyetä hallitse-
symyksiin: 
- Mite
- Miten heikkouksia voidaan poistaa? 
- Miten mahdollisuuksia voidaan hyödy
- Miten uhkia voidaan torjua? 
Vastaavasti johtopäätösten perustee
merkiksi: 
- Va
- Heikkouksien korjaaminen ja parantaminen, tai 
- Mahdollisuuksien hyödyntäminen resurssien mukaisesti 
- Uhkiin varautuminen hyvän suunnittelun avulla (SWOT a
 
uksia, mahdollisuuksia ja uhkia selvitetään. Analyysiä tehdessä on tärkeää olla mah-
dollisimman realistinen ja varoa syiden ja seurausten sekoittumista keskenään. (Meret-
niemi & Ylönen 2009, 34.) 
 
Y
maan. Riskit on ensisijaisesti tunnistettava ja yrittäjän on kyettävä arvioimaan niiden 
mahdolliset vaikutukset sekä laatimaan toimintavaihtoehtoja, joilla riskien toteutumisen 
ja haitallisen vaikutuksen todennäköisyys minimoidaan. Liiketoimintasuunnitelman ris-
kianalyysissä selvitetään yritystoiminnan ongelmakohdat ja ongelma-alttius, sekä ana-
lysoidaan myös erilaiset ulkoiset riskit ja niiden mahdolliset haittavaikutukset.  SWOT-
analyysin heikkoudet ja uhat antavat hyvän suuntaviivan riskien kartoittamiseen. Koko-
naisuutena tämä muodostaa yrityksen riskien hallintaohjelman, josta yksinkertainen 
mallinnus on esitelty kuviossa 7. (Koski & Virtanen 2005, 98; Raatikainen 2004, 83.) 
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Kuvio 8. Riskien hallintaprosessi (Raatikainen 2004, 83.) 
 
Riskien tunnistamisen ja arvioimisen lisäksi hyvään riskien hallintaohjelmaan kuuluu 
kuvion 7 mukaisesti suunnitelma suojautumiskeinoista, joilla riskin toteutuessa suojau-
dutaan vahingoilta. Tällaisia suojautumiskeinoja ovat esimerkiksi: 
- riskin välttäminen 
- riskin pienentäminen 
- riskin jakaminen 
- riskin siirtäminen ja vakuutukset 
Riskin välttäminen on hyvä keino suojata yritys vahingoilta. Joitain riskejä pystytään 
välttämään poistamalla ja muuttamalla riskialttiita toimintoja, kuten esimerkiksi tervey-
delle vaarallisten raaka-aineiden käyttö tuotannossa tai luottokelvottomalle asiakkaalle 
myyminen. Riskejä voi pyrkiä pienentämään, jolloin toteutuessa kärsitty vahinko jää 
mahdollisimman pieneksi.  Hyvinä esimerkkeinä riskejä pienentävistä suojauskeinoista 
voidaan mainita muun muassa tiedostojen varmuuskopiointi, IT-laitteiden virustorjunta 
ja tuotantorakennusten paloesteet. Riskin jakaminen voi joskus olla järkevä vaihtoehto, 
kuten esimerkiksi tuotantoyksiköiden sijoittaminen eri paikkakunnille tai vaihtoehtoisten 
tavarantoimittajien kartoitus jatkuvan tarjonnan varmistamiseksi. Yleisin tapa siirtää 
riskiä on vakuuttaa riskialtis kohde tai asia vakuutusyhtiössä. Riskejä voi myös siirtää 
esimerkiksi riskialttiin toiminnon ulkoistamisella. (Raatikainen 2004, 85.) 
 
Erilaisia liiketoimintaan liittyviä tunnistettavia riskejä ovat muun muassa liiketoiminta-, 
rahoitus-, likviditeetti-, markkina-, teknologia-, inflaatio-, ja korkoriskit.  Liiketoimintariski 
kohdistuu yrityksen toimintaympäristön epävarmuuteen, joka taas vaikuttaa yrityksen 
kilpailukykyyn ja –asemaan. Rahoitusriski kertoo sijoituksen tuoton epävarmuudesta, 
joka johtuu yrityksen epäonnistuneesta rahoitusvelvoitteiden hoidosta. Likviditeettiriskil-
lä tarkoitetaan yrityksen varallisuuserien rahaksi muuttamiseen liittyvää epävarmuutta. 
Yrityksen ulkoisten tekijöiden aiheuttama markkinatilanteen vaihtelu ja epävarmuus 
muodostaa markkinariskin. Teknologian toimivuus ja elinkaari muodostavat puolestaan 
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teknologiariskin. Tyypillisimpiä liiketoimintaan liittyviä ulkoisia riskejä ovat inflaatio- ja 
korkoriskit, jotka ovat yhteydessä toisiinsa. Inflaatio luo lisää inflaatio-odotuksia, jotka 
puolestaan nostavat korkoja ja vaikuttaa siten investointien tuottoihin ja käteisrahan 
kustannuksiin. (Koski & Virtanen 2005, 98 – 99.) 
 
4.2.9 Toteuttamissuunnitelma ja tulevaisuuden visio 
 
Liiketoimintasuunnitelman lopuksi laaditaan toteuttamissuunnitelma, johon aikataulute-
taan yrityksen avaintoiminnot ja tärkeät välitavoitteet. Toteuttamissuunnitelmassa ker-
rotaan konkreettisesti miten ja millä aikataululla laaditut suunnitelmat aiotaan toteuttaa. 
Suunnitelmasta käy myös prosessimaisesti ilmi, mitä vaatimuksia eri välitavoitteilla on 
niitä edeltäville ja niitä seuraaville välitavoitteille. Toteuttamissuunnitelman tulee ha-
vainnollistaa välitavoitteiden välisiä suhteita ja tavoitteita. Toteuttamissuunnitelmaan on 
hyvä käyttää selkeää graafista esitystapaa.  (Koski & Virtanen 2005, 96.) 
 
Taulukko 12. Esimerkki graafisesta toteuttamissuunnitelmasta (GANTT) (Koski & Virtanen 
2005, 97.) 
 
 
 
Taulukossa 12 on esitetty graafinen Gantt-kaavio yrityksen toteuttamissuunnitelmasta. 
Tämä malli noudattaa kuukausitarkkuutta, mutta joskus on tarpeen suunnitella toimin-
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not ja välitavoitteet viikonkin tarkkuudella. Aloittavalle yritykselle tärkeitä välitavoitteita 
ovat esimerkiksi yrityksen perustamiseen liittyvät muodollisuudet, tuotelanseeraukset, 
mainoskampanjoiden ajoitukset, rahoituskierrokset ja strategisesti tärkeät investoinnit. 
(Koski & Virtanen 2005, 97.) 
 
Liiketoimintasuunnitelma päätetään yrittäjän näkemykseen tulevaisuuden visiosta. Yrit-
täjä määrittelee ja kuvailee lyhyesti, millainen perustettava yritys on esimerkiksi kolmen 
vuoden päästä. Tulevaisuudennäkymiä voidaan visioida esimerkiksi henkilöstömäärän, 
tuotekehityksen, markkinaosuuden ja toiminnan laajenemisen sekä rahoitusvaihtoehto-
jen näkökulmista. (Raatikainen 2004, 134.) 
 
5 Päätelmät 
 
5.1 Yhteenveto ja johtopäätökset 
 
Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen perustajan tärkein työkalu. Sen avulla pystytään 
myös arvioimaan yritysidean toteuttamiskelpoisuutta. Liiketoimintasuunnitelman avulla 
pystytään myös tekemään tärkeitä päätöksiä yrityksen perustamisvaiheessa. Opinnäy-
tetyön aiheen valintaan vaikuttanut yritysidea on syntynyt yrittäjän monivuotisesta har-
rastuksesta, ja yrittäjätyyppinä tämä tulisi olemaan tyypillinen käsityöyrittäjä. Käsi-
työyrittäjä on useimmiten yksinyrittäjä, pitää tärkeänä työn laatua ja osaamisen arvos-
tamista eikä tavoittele suurta kasvua vaan yrityksen pitämistä pienenä.  
 
Opinnäytetyössä analysoitiin yrittäjän yrittäjäksi ryhtymiseen tarvittavia valmiuksia ja 
ominaisuuksia. Yrittäjävalmiuksien analysointiin käytettiin internetissä tarjolla olevaa 
Finnveran Yrittäjätestiä, jonka tuloksena muotoutui yrittäjäprofiili (liite 3) tukemaan lii-
keidean ja liiketoimintasuunnitelman laatimista. Yrittäjäprofiilin mukaisesti, suunniteltu 
yrittäjyys tulee olemaan yrittäjälle sivutoimista, eli varsinainen toimeentulo saadaan 
muusta lähteestä. Yrittäjäprofiilissa kartoitettiin selkeästi, mitkä ovat yrittäjän vahvuudet 
suhteessa liikeideaan ja millä osa-alueilla on havaittavissa kehitystarpeita.    
 
Finnveran Yrittäjätestistä tuloksena syntynyt yrittäjäprofiili ei oletetun mukaisesti suo-
raan vastannut kysymykseen, millaiset mahdollisuudet yrittäjällä on menestyä yrittäjä-
nä. Yritysprofiili antoi kuitenkin hyvät suuntaviivat liikeidean kehittämiselle ja liiketoimin-
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tasuunnitelman laatimiselle sekä yritysidean toteuttamiskelpoisuuden analysoinnille. 
Yrittäjäprofiilista voitiin todeta, että yrittäjän vahvuudet ovat motivoituneisuudessa ja 
talousosaamisessa, kun taas eniten epävarmuutta aiheuttaa epäilys omasta jaksami-
sesta sivutoimisena yrittäjänä sekä rahoitusosaaminen. 
 
Yrittäjyysominaisuuksia, eli yrittäjän persoonallisuustekijöitä kartoitettiin kyselytutki-
muksella, joka perustui viitekehyksessä esitettyyn listaan. Tutkimukseen vastattiin rasti-
tusmenetelmällä, eli arvioimalla omaako yrittäjä kyseisen ominaisuuden vai ei. Kysely-
tutkimukseen vastasivat yrittäjä itse itsearviointina, sekä ryhmä hänelle läheisiä henki-
löitä; aviomies, äiti, ystävä ja kollega.  Yrittäjänä menestymiselle ei ole määritelty mi-
tään ehdottomasti vaadittavia ominaisuuksia, mutta esimerkiksi oma-aloitteisuus, posi-
tiivisuus, rohkeus ja stressinsietokyky ovat avuksi yrittäjän tiellä menestykseen. Tär-
keimmät ominaisuudet ovat motivaatio ja halu toimia yrittäjänä. 
 
Yrittäjyysominaisuuksia analysoivan kyselytutkimuksen tulosten perusteella voitiin pää-
tellä, että tekijä omaa suurimman osan listatuista ominaisuuksista. Eniten tekijän yrittä-
jävalmiuteen uskoo kyselyyn vastannut kollega. Tämän voidaan todeta olevan loogista, 
sillä sekä tekijä, että kollega työskentelevät vaativissa liiketaloudellisissa tehtävissä, 
jolloin kollegan näkökulma yrittäjyyteen, yrittäjyysominaisuuksiin ja liiketoimintaan on 
huomattavasti bisneslähtöisempi kuin esimerkiksi perheenjäsenten. Vähiten yrittäjä-
valmiuteen uskoi kyselyyn vastannut tekijän äiti. Tämäkin voidaan todeta loogiseksi 
tulokseksi, sillä vanhemman näkökulma luonteeseen liittyviin ominaisuuksiin on paljon 
henkilökohtaisempi ja pehmeämpiin arvoihin perustuva. Kyselytutkimuksen tuloksen 
perusteella yrittäjän on syytä vielä vakavasti harkita riittääkö tämänhetkinen vahva mo-
tivaatio ja halu toimia yrittäjänä varmasti unelman toteuttamiseen, vai ovatko esimer-
kiksi yrittäjyyden riskitekijät liian suuri haaste voitettavaksi. 
 
Toiminnallisessa osuudessa laadittuun liiketoimintasuunnitelmaan ei käytetty valmista 
sisältömallia, vaikka niitä oli tarjolla runsaasti. Liiketoimintasuunnitelman sisältörunko 
koottiin asiakokonaisuuksista, jotka yrittäjän näkökulmasta olivat suunnitellulle yrityk-
selle merkityksellisimmät.  Liiketoimintasuunnitelmassa määriteltiin muun muassa yri-
tykselle toimintatavaksi verkkokauppa ja yritysmuodoksi yksityinen elinkeinoharjoittaja 
eli toiminimi. Peruste yritysmuodon valinnalle oli se, että yritys ei käsityöyrittäjyyden 
tapaan tavoittele kasvua tai suuria tuottoja eikä liiketoimintaan tarvita suurta pääomaa. 
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Markkinointisuunnitelmassa markkina- ja kilpailija-analyysiä lähestyttiin vain pintapuoli-
sesti. Yritys ei ole tuomassa markkinoille mitään uutta, eikä tavoittele merkittävää 
markkinaosuutta. Liiketoimintasuunnitelmaan listattiin muutamia samankaltaisia mark-
kinoilla toimivia yrityksiä. Yrityksen perustamisen tullessa ajankohtaiseksi, markkina- ja 
kilpailija-analyyseja tarkennetaan ja päivitetään tarpeen mukaan. Markkinointiviestin-
nän keinoina painotettiin eniten sähköistä markkinointia. 
 
Yritys ei tule hakemaan perustamiseen ja yritystoimintaan ulkopuolista rahoitusta. Pe-
rustamislaskelmien mukainen aloituspääoma pyritään kokoamaan yrittäjän omista 
säästöistä sekä vähemmän muodollisena lainana yrittäjän vanhemmilta. Yrityksen kir-
janpidon yrittäjä tulee ainakin yritystoiminnan alkuvaiheessa vahvaan taloushallinnolli-
seen osaamiseen perustuen hoitamaan itse. Yrittäjyyden ollessa sivutoimista, resurssit 
yritystoiminnan hallinnollisiin velvoitteisiin ovat kuitenkin rajalliset, ja mahdollinen tarve 
ulkoistaa yrityksen kirjanpito tilitoimistolle on varauksella tunnistettu. 
 
Liiketoimintasuunnitelman lopuksi käsiteltiin SWOT- ja riskianalyysit sekä toteuttamis-
suunnitelma ja aikataulu, jolla yrityksen perustaminen aiotaan toteuttaa. Liiketoiminta-
suunnitelma pyrittiin pitämään rakenteeltaan ja sisällöltään selkeänä ja tiivistelmämäi-
senä. Yrityksen perustaminen tulee ajankohtaiseksi aikaisintaan vuoden päästä, jolloin 
liiketoimintasuunnitelmaa tullaan soveltuvin osin täydentämään ja tarkentamaan. Mikäli 
yrityksen perustamisen jälkeen liiketoimintasuunnitelmaa tarvitaan esimerkiksi ulkoisen 
rahoituksen hankkimiseen, sitä tullaan ajantasaistamaan kokonaisuudessaan..  
 
Liiketoimintasuunnitelman perusteella tultiin johtopäätökseen, että yritysidea on toteut-
tamiskelpoinen. Perustamislaskelmista voitiin päätellä, että vähintään nollatuloksen 
saavuttaminen ensimmäisenä toimintavuotena asettaa myyntitavoitteen suhteellisen 
korkeaksi suunniteltuun realistiseen hinnoitteluun ja tuotantokapasiteettiin nähden. To-
dennäköistä on, että yritys toimii tappiollisesti ainakin ensimmäisen toimintavuotensa 
ajan. Kohdistetun markkinoinnin avulla yrityksen tavoitteena on alkaa tuottaa voittoa 
viimeistään kahden vuoden kuluessa perustamisesta. Yrityksen tulokseen pystytään 
eniten vaikuttamaan materiaalihankintojen kustannusten sääntelyllä, kiinteät kulut on 
laskettu minimitasolle ja yrittäjä itse ei suunnittele nostavansa palkkaa ennen kuin liike-
toiminta tuottaa voittoa.  
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5.2 Oma arvio  
 
Opinnäytetyön aihepiiristä oli saatavilla runsaasti lähdeaineistoa, sekä kirjallisuuslähtei-
tä että sähköisiä lähteitä. Kirjallisuuslähteinä käytetyt ammattilaisten kirjoittamat teokset 
voidaan todeta luotettaviksi. Lähdemateriaaliksi on etsitty mahdollisimman tuoretta tie-
toa. Joistain kirjallisuuslähteistä ei tuoreinta painosta ollut saatavilla ja tämän lähdetie-
don ajantasaisuutta on varmistettu sähköisistä lähteistä saatavilla tiedoilla. Sähköisten 
lähdetietojen luotettavuuden varmistamiseksi, lähteinä on käytetty ainoastaan aihepii-
riin erikoistuneiden järjestöjen ja virastojen internet-sivustoja. Tarjonnan runsaudesta 
huolimatta, eri lähteiden tiedot aihepiiristä eivät juuri poikenneet toisistaan, joten opin-
näytetyön tuloksen voidaan todeta vastaavan teoreettista viitekehystä.  
 
Opinnäytetyön tavoitteet saavutettiin, sillä työn tuloksena tekijä sai tulokset sekä teo-
reettiseen, että toiminnalliseen tutkimusongelmaan. Prosessin aikana tekijälle muodos-
tui hyvä ja selkeä kuva yrittäjyyden vaatimuksista sekä yritysidean muokkautumisesta 
liiketoimintasuunnitelmaksi. Yrittäjä- ja yrittäjäominaisuuksien analysointi antoi vahvan 
kuvan tekijän valmiuksista ja kehitystarpeista yrittäjänä. Opinnäytetyön toiminnallisena 
tuotoksena syntynyt liiketoimintasuunnitelma antoi hyvän kuvan yritysidean toteutta-
miskelpoisuudesta ja siitä, miten yrityksen perustamisprosessissa tulisi edetä. Erityi-
sesti perustamislaskelmat auttoivat tekijää hahmottamaan yhtä liiketoiminnan aloittami-
sen tärkeintä osa-aluetta, rahoituksen tarvetta ja järjestämistä. Tekijä havaitsi proses-
sin aikana, ettei ”kivaa, pientä korubisnestä” ihan noin vain polkaista pystyyn, vaan 
pienenkin käsityöliiketoiminnan suunnittelu ja toteuttaminen vaatii miltei samat toimen-
piteet ja prosessit, kuin suuremman yrityshankkeen toteuttaminen. 
 
Opinnäytetyöprosessin läpivieminen oli ajoittain haastava yhdistää vaativan päivätyön 
ja perhe-elämän täyttämään arkeen. Opinnäytetyö valmistui kuitenkin alkuperäisen 
aikataulun mukaisesti. Opinnäytetyö oli mielekäs toteuttaa, sillä kohteena oli tekijän 
oma yritysidea ja monivuotinen unelma. Prosessin aikana yritysidean ympärille syntyi 
lukuisia uusia laajennusideoita, mutta opinnäytetyössä pysyteltiin silti alkuperäisen 
konseptin puitteissa. Yritystoiminnan käynnistyttyä ja liiketoiminnan tasaannuttua kan-
nattavuustavoitteiden mukaiseksi, yrityksen tuote- ja palvelutarjontaa voisi laajentaa 
esimerkiksi sisustussuunnittelu-, ja remonttipalveluilla sekä uusilla tuoteryhmillä. 
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